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RESUMEN 
El plan de negocios es una reconocida herramienta de gestión que se utiliza, 
en distintos campos de negocio, para documentar los objetivos de un 
proyecto y proponer alternativas que permitan alcanzar las metas planteadas 
en un período de tiempo determinado. Es un documento que describe, quién 
plantea el negocio, qué planea lograr, dónde estará situado el proyecto, 
cuándo anticipa iniciar y cómo superará los riesgos implicados y logrará las 
ganancias previstas de un proyecto específico.  
Este documento, de manejo técnico gerencial por parte del promotor, debe 
establecer claramente la viabilidad del proyecto, a fin de decidir realizar o no 
un proyecto inmobiliario y  en el caso positivo, priorizar el control durante su 
ejecución y comercialización. 
La aplicación de la ingeniería civil en el sector inmobiliario tiene gran 
incidencia en las fases de formulación, ejecución y operación de los 
proyectos. De ahí que desarrollar un plan de negocios desde esta óptica 
conlleva a la evaluación técnica del avance del proyecto, desde los puntos 
de vista de ingeniería y diseño, para de esta manera llegar a un correcto 
dimensionamiento, presupuestación y programación, factores que se 
convierten en la base para que el promotor inmobiliario estructure 
adecuados mecanismos de asignación de recursos técnicos y financieros, en 
concordancia con una estrategia de mercado y comercial. 
Este documento será entonces, desde el punto de vista técnico-financiero 
“Una forma de analizar  el futuro del proyecto, a donde ir, cómo ir 
rápidamente, y qué hacer durante el camino para disminuir la incertidumbre 
y los riesgos.” 
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Los aspectos a analizarse en el plan de negocios serán: Viabilidad de 
mercado, viabilidad arquitectónica, viabilidad técnica de ingeniería, viabilidad 
comercial y viabilidad financiera. 
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INTRODUCCION 
El plan de negocios es una reconocida herramienta de gestión que se utiliza, en 
distintos campos de negocio, para documentar los objetivos de un proyecto y 
proponer alternativas que permitan alcanzar las metas planteadas en un período 
de tiempo determinado. Es un documento que describe, quién plantea el negocio, 
qué planea lograr, dónde estará situado el proyecto, cuándo anticipa iniciar y cómo 
superará los riesgos implicados y logrará las ganancias previstas de un proyecto 
específico.  
Este documento, de manejo técnico gerencial por parte del promotor, debe 
establecer claramente la viabilidad del proyecto, a fin de decidir realizar o no un 
proyecto inmobiliario y  en el caso positivo, priorizar el control durante su ejecución 
y comercialización. 
La aplicación de la ingeniería civil en el sector inmobiliario tiene gran incidencia en 
las fases de formulación, ejecución y operación de los proyectos. De ahí que 
desarrollar un plan de negocios desde esta óptica conlleva a la evaluación técnica 
del avance del proyecto, desde los puntos de vista de ingeniería y diseño, para de 
esta manera llegar a un correcto dimensionamiento, presupuestación y 
programación, factores que se convierten en la base para que el promotor 
inmobiliario estructure adecuados mecanismos de asignación de recursos técnicos 
y financieros, en concordancia con una estrategia de mercado y comercial. 
Este documento será entonces, desde el punto de vista técnico-financiero “Una 
forma de analizar  el futuro del proyecto, a donde ir, cómo ir rápidamente, y qué 
hacer durante el camino para disminuir la incertidumbre y los riesgos.” 
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Los aspectos a analizarse en el plan de negocios serán: Viabilidad de mercado, 
viabilidad arquitectónica, viabilidad técnica de ingeniería, viabilidad comercial y 
viabilidad financiera. 
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1 ANALISIS DEL ENTORNO MACROECONOMICO 
Este análisis permite, de manera global y en perspectiva, visualizar la situación y 
el ambiente económico actual, a nivel internacional y regional, para de esta forma 
comenzar a tomar decisiones orientadas a la viabilidad del proyecto en este 
ámbito.  
El cambio de modelo económico por parte del Gobierno, las condiciones actuales 
de mercado y la crisis internacional que aqueja a la economía mundial, han 
ocasionado cambios en las tendencias de los principales indicadores 
macroeconómicos. Si bien según proyecciones del Banco Central del Ecuador, en 
el año 2008 el PIB real alcanzó los USD 23,264 millones, lo que significó un 
crecimiento del 5.32%, la proyección de crecimiento para el 2009 fue de 3.15% 
con respecto al año anterior, lo que significaría USD 23,998 millones. 
 
Esta disminución de la tasa de crecimiento se debe principalmente a la 
contracción de los mercados internacionales y a la limitada productividad nacional 
en general. 
 
Actualmente los indicadores muestran un PIB de 24,119 millones de dólares con 
un crecimiento del 0.5% y según el Banco Central del Ecuador se prevé 
crecimiento del PIB del 6,81% en transcurso del 2010, crecimiento que generaría 
un ambiente propicio para la generación de distintos proyectos de consumo. 
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CUADRO #1 
 
 
 
Para tener una visión más clara del entorno macroeconómico nacional se 
desarrollarán los siguientes indicadores económicos: 
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1.1  Construcción y Empleo 
1.2  Inflación 
1.3  Remesas de Emigrantes 
1.4  Dolarización 
1.5  El crédito inmobiliario 
 
 
1.1  CONSTRUCCION Y EMPLEO 
Debido a las fuentes de empleo que genera, la construcción se constituye en uno 
de los motores de la economía de una sociedad. Siendo tradicionalmente uno de 
los sectores que genera más fuentes de trabajo a nivel nacional. 
CUADRO #2 
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Como se puede ver en el siguiente cuadro, la actividad inmobiliaria y la 
construcción generan en total un 21.3% de la producción total de empleos a nivel 
nacional. 
Según información proporcionada por el Banco Central del Ecuador, en el mes de 
marzo de 2010, la demanda laboral en el sector de la construcción presentó una 
variación negativa de 0.3% con respecto al mes anterior. 
Las expectativas de la demanda laboral para el mes de abril, no mejorarían ya que 
se prevé una variación negativa de esta variable del 0.4%  
Sin embargo, la construcción de viviendas es una actividad que no se caracteriza 
por ofrecer estabilidad laboral.  La mayoría de la gente (mano de obra) que trabaja 
en la construcción tiene trabajos temporales.   
Esto se debe a que la industria de la construcción y en general las empresas 
constructoras, contratan personal únicamente cuando hay trabajo y para proyectos 
específicos. 
CUADRO #3 
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El volumen de construcción también ha disminuido en un 0,7% en el mes de 
marzo de 20010 en comparación con el mes anterior, aunque en la proyección se 
espera una recuperación del 2.7%. 
Según el INEC el precio promedio de los materiales de construcción aumentaron 
en el mes de marzo en un 0.4%, y se espera que para los próximos meses los 
precios mantengan cierta estabilidad. 
Según el boletín de marzo de 2010 del B.C.E. para los meses siguientes, la 
situación del negocio de la construcción será positiva, ubicándose en +17% 
Con estos antecedentes se puede concluir que aunque los porcentajes en la 
generación de empleos en el área de la construcción han caído, las variaciones 
son mínimas y se pueden considerar estables, así como también se pueden 
considerar estables los precios de insumos y la situación del negocio. Parámetros 
que presentan un ambiente relativamente seguro, para el impulso de un proyecto 
inmobiliario.  
 
1.2  INFLACION 
La inflación es uno de los indicadores macroeconómicos con  mayor incidencia en 
el desarrollo del sector, siendo esta la tasa que mide el porcentaje de variación del 
nivel de precios en la economía de un país.  Se calcula como el coeficiente de 
variación porcentual del índice de precios al consumidor (IPC) en un período 
determinado.  
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La inflación afecta directamente el poder adquisitivo de las personas y afecta 
también los costos de construcción. Cabe mencionar que se deberá tomar en 
cuenta los cambios en la inflación y el efecto en los costos de los materiales de 
construcción, para poder ir haciendo los ajustes necesarios, en las distintas etapas 
del proyecto. 
De ahí que es importante para la economía, que involucra no solo al sector sino al 
país en general, la reducción de la tasa inflacionaria, la cual para el mes de mayo 
del 2009 cerró con un valor de 5.41%, que representa una disminución de -41.77% 
con respecto al mismo período del 2008.  
Esta tendencia a la baja registrada desde septiembre del 2008 se explica por el 
descenso del costo de los insumos internacionales que impactaron desde 
noviembre de 2007 y por la disminución de los efectos del invierno y los 
programas gubernamentales como Socio Tienda.  
Este proceso no solo afecta a los consumidores, sino también a productores, es 
así que para el mes de mayo de 2009 se registró una disminución en el índice de 
precios al productor de -183.51% con respecto al mismo mes del año precedente, 
que se explica por la estabilización de los precios de los comodities y su tendencia 
a la baja como respuesta a la crisis mundial, situación similar al caso del índice de 
precios al constructor que se redujo a -1.99% con respecto al mismo mes del 
2008. 
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CUADRO #4 
 
CUADRO #5 
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Con los antecedentes mencionados y con la base de que actualmente la inflación 
marca un porcentaje del 3.21% al mes de abril de 2010, según datos 
proporcionados por el banco central, se puede prever que este, es un tiempo 
favorable y estable para la elaboración y desarrollo de un proyecto inmobiliario. 
CUADRO #6 
 
 
1.3  REMESAS DE EMIGRANTES 
Uno de los factores que más han impulsado el desarrollo de la construcción es el 
envío de remesas por parte de los emigrantes.  
El fenómeno migratorio que ha sufrido el Ecuador se ha acentuado en los últimos 
diez años.   
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Lo que ha hecho que el rubro de dinero que ingresa al país como consecuencia de 
las remesas que envían los emigrantes sea considerado prácticamente 
equivalente a los montos que ingresan por las exportaciones no tradicionales.  
Estos ingresos de remesas incluso superaron a la inversión extranjera.  Visto de 
otra forma, los principales inversionistas que tenía el Ecuador, fueron sus propios 
emigrantes, ya que actualmente estos índices han decaído considerablemente, del 
segundo trimestre del 2009 hasta abril del presente año. 
El flujo de remesas familiares que ingresó al país durante el primer trimestre de 
2010 ascendió a USD 556.6 millones, valor que representó un aumento de 0.4% 
con relación al primer trimestre de 2009 (USD 554.5 millones) y una disminución 
de 17.6% con respecto al cuarto trimestre de 2009 (USD 675.2 millones).  
CUADRO #7 
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Las remesas enviadas por los ecuatorianos que viven en el exterior llegaron a ser 
en el segundo trimestre del 2009 la segunda fuente de ingresos del país después 
del petróleo, generaron más ingresos que las exportaciones del banano, las flores 
o el cacao.   
Las remesas son enviadas por alrededor de un millón y medio de ecuatorianos 
que viven fuera, principalmente en Estados Unidos, España e Italia.  El mayor 
movimiento migratorio registrado en el país se registro a partir del año 1999 en el 
que la economía del Ecuador tuvo su caída más fuerte en la historia y provocó la 
salida de miles de ecuatorianos buscando mejores oportunidades. 
CUADRO #8 
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Para una economía dolarizada como lo es la ecuatoriana, el ingreso de dólares 
provenientes de las remesas ha sido un elemento esencial que ha ayudado a 
mantener la oferta monetaria y a dinamizar la economía.   
El sector de la construcción se ha beneficiado por el ingreso de remesas, un 
porcentaje de las mismas son destinadas a la compra de inmuebles.   
Se puede concluir que debido a la crisis mundial el monto de las remesas está 
disminuyendo drásticamente, por lo que las ventas hechas a personas que viven 
en el exterior también disminuirán.  
Las empresas constructoras deberán buscar la manera de seguir captando 
clientes de afuera por medio de nuevos canales o mayores inversiones en 
publicidad y promoción dirigidas a clientes del exterior.  Aunque es importante 
mencionar que para el proyecto Roldan, objeto del presente análisis, no 
representa una amenaza directa la disminución de remesas recibidas del exterior, 
ya que es otro mercado al cual se apunta como beneficiario final del proyecto.  
 
1.4  DOLARIZACION 
La dolarización en el Ecuador, trajo consigo una estabilidad (o una disminución de 
la inestabilidad) macroeconómica que ha permitido un amplio desarrollo de la 
construcción.  El hecho de tener una moneda dura como el dólar fomenta a que 
los inversionistas se aventuren en inversiones dentro del sector con la confianza 
de que no va a ocurrir una devaluación como la ocurrida con el sucre a finales de 
los años noventa.   
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En aquella época constituía un gran riesgo el vender una casa en sucres ya que 
con la devaluación y la inflación, los costos se podían disparar de tal forma que el 
precio de venta al cual se realizaba la transacción no alcanzaba a cubrir los costos 
del proyecto 
Por eso actualmente los constructores tienen la confianza de poder negociar 
muchas de sus obras en planos ya que se estima que la variación de sus costos 
va a ser mínima y predecible. Lo anterior gracias a la aparente estabilización 
económica que ha traído consigo la dolarización. 
Con este sistema económico, el mercado inmobiliario creció en un 40%. La gente 
compró bienes raíces para tener un patrimonio. Esto benefició a industrias 
vinculadas como la metalmecánica y la cementera. Bajo la misma lógica, el sector 
automotriz creció en un 25% y la tecnología de consumo incrementó sus ventas.  
Al ser productos con precios de venta en dólares, no se produjo especulación. De 
esta forma la producción nacional de software creció y aumentó sus exportaciones 
a mercados de otros países con economía dolarizada, según la AESOFT. 
Entonces, para el caso de aplicación, la dolarización sin duda a generado un 
ambiente de confianza para el cliente y estabilidad económica-financiara para los 
inversionistas y ejecutores del proyecto inmobiliario. 
 
1.5  EL CREDITO INMOBILIARIO 
Para el desarrollo de cualquier proyecto inmobiliario es fundamental el contar con 
el respaldo financiero, tanto de la banca privada como del estado, de manera que 
se generen créditos que impulsen al sector y faciliten al cliente final la adquisición 
del bien. 
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Actualmente existe un importante impulso gubernamental, hacia el crédito 
inmobiliario es así que  el gobierno recientemente suscribió con el Banco 
Interamericano de Desarrollo (BID) un crédito por 100 millones de dólares que 
será destinado a la infraestructura  de vivienda, según  el Ministerio de Finanzas 
ecuatoriano.  
 
El programa al que se dedicarán los fondos "busca contribuir en la mejora de la 
calidad de vida de las familias de menores ingresos" en el país que "carecen de 
casa propia o habitan en viviendas deficitarias". 
De ese modo, se desarrollarán proyectos de infraestructura de vivienda en zonas 
urbanas, rurales y urbano-marginales de Ecuador con el fin de "atender las 
necesidades habitacionales de la población más necesitada y, a su vez, promover 
fuentes de empleo en el sector de la construcción", añade el texto oficial. 
La ejecución del programa estará a cargo del Ministerio de Desarrollo Urbano y 
Vivienda (MIDUVI). 
De la misma manera, desde el 4 de noviembre de 2009, el Banco del Pacífico 
entrega créditos hipotecarios especiales con un interés del 5% a 12 años plazo, 
para viviendas de hasta 60.000,00 dólares. 
Banco del Pacífico ofrece este crédito con el título de “Tu primera vivienda” y tiene 
las siguientes características: 
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 Tasa del 5%. 
 Financiamiento hasta 12 años plazo. 
 Financiamiento de hasta el 80% del precio de venta de la vivienda. 
 Financiamiento para viviendas cuyo precio de venta sea hasta $60000. 
 Tasa de interés fija durante todo el período de crédito. 
 Para clientes y no clientes del Banco. 
 Sólo aplica para viviendas nuevas. 
 
El banco, ahora manejado por el gobierno central cuenta también con dos créditos 
mas denominados “Hipoteca Pacífico” y “Construya con el Pacífico” 
Adicionalmente a este crédito también el MIDUVI, concede créditos para la 
entrada de una vivienda de hasta 5000,00 dólares. 
Así mismo el IESS genera créditos hipotecarios sin entrada de hasta 70.000,00 
dólares hasta 25 años plazo y desde el 8% de interés anual, préstamo que se 
otorga en función del sueldo reportado mensualmente a la institución estatal.  
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CUADRO #9 
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La propuesta es parte del plan de incentivos del Gobierno para reactivar la 
construcción y facilitar, a la clase media, préstamos para la vivienda. 
El gobierno ha destinado 200 millones de dólares al Banco del Pacifico para este 
fin. La única condición es que sea su primera casa no importa si es o no cliente de 
la entidad. 
Gonzalo Vivero, Vicepresidente Ejecutivo del Banco, calcula que podrían ser 
beneficiadas unas 5 mil personas a quienes les podrían otorgar los créditos hasta 
finales del próximo año. 
Además se conoció que 200 millones de dólares serán puestos en el Banco 
Ecuatoriano de la Vivienda para otorgar créditos a constructores con un interés 
anual de 5%. 
Estos son los proyectos impulsados por el BEV hasta el mes de marzo de 2010: 
Antecedentes que sustentan en gran medida al ámbito inmobiliario, quizá siendo el 
factor fundamental para la toma de decisiones en el sector. Siendo estos 
elementos financieros, los que facilitan no solo la obtención del capital requerido 
para el desarrollo de los proyectos, sino también los medios económicos para la 
adquisición de los bienes generados. 
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CUADRO #10 
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2. ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADO 
Un correcto análisis del mercado nos permite entender mejor las necesidades y 
preferencias de los posibles compradores en cuanto al tipo de vivienda deseado, 
su tamaño, el precio deseado a pagar y demás características que pueden afectar 
la decisión de compra final. 
Este capítulo se basará en información secundaria suministrada por la 
investigadora de mercados  Market Watch, con información al año 2009 y en 
algunos casos por la consultora Gridcon con información al año 2009. 
 
2.1 UBICACIÓN 
El proyecto, objeto del presente análisis, se encuentra ubicado dentro de la tercera 
etapa de la Urbanización El Condado, que ha sido por tradición uno de los sitios 
de preferencia para la clase madia alta y alta en Quito.   
Urbanización ubicada al noroccidente de Quito, con una altitud de 2800m en 
promedio y con un área total de 6 hectáreas aproximadamente. 
El Condado, se encuentra a minutos del estadio Casa Blanca y del nuevo centro 
comercial Condado Shopping, lo cual sin duda incrementa interés de los 
beneficiarios finales, ya que siendo una urbanización de alto nivel, cuenta con 
servicios y entretenimientos que  por ejemplo en los valles no se podría contar. 
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IMAGEN #1 
URBANIZACION –EL CONDADO- 
 
IMAGEN #2 
INGRESO  –URB. EL CONDADO- 
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IMAGEN #3 
INGRESO  –URB. EL CONDADO- 
 
IMAGEN #4 
ACCESO  –URB. EL CONDADO- 
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La urbanización es completamente cerrada y cuenta con estrictas medidas de 
seguridad.  Los residentes, ingresan a la misma mediante una tarjeta magnética.  
En cambio, los visitantes deben identificarse en la garita con el guardia para poder 
pasar.   
Los copropietarios han puesto mucho énfasis en la importancia de la seguridad 
por lo que para autorizar el ingreso a una persona, los guardias deben recibir la 
autorización telefónica de la persona a quien van a visitar. 
La vía de acceso principal, hacia el sitio del proyecto, es la avenida occidental, la 
cual recorre casi todo el perímetro occidental de la ciudad. Adicionalmente “El 
Condado” se encuentra a minutos de dos de las arterias de salida principales de la 
ciudad como es la Manuel Córdova Galarza  hacia el noroccidente y la Av. 
Panamericana al nororiente. 
IMAGEN #5 
AVENIDA MANUEL CORDOVA GALARZA 
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IMAGEN #6 
AVENIDA PANAMERICANA 
 
El proyecto Roldán se desarrollará en el lote ubicado entre las calles B y V sector 
privilegiado dentro de la ubicación dada la poca densidad de viviendas en ese 
sector de la urbanización y por la seguridad adicional que representa este sitio. 
Se puede concluir que, considerando el nicho de mercado al cual se apunta, clase 
media alta y alta, la ubicación del proyecto es sin duda privilegiada, ya que siendo 
una urbanización residencial y privada, está dentro del perímetro de Quito y tanto 
las vías de acceso como las vías de salida de la ciudad están son sumamente 
útiles y accesibles  para quienes viven en la urbanización. 
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IMAGEN #7 
UBICACIÓN DEL TERRENO 
 
IMAGEN #8 
UBICACIÓN DEL TERRENO 
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2.2 ESTUDIO DE LA DEMANDA 
El análisis de la demanda se convierte en un parámetro fundamental para el 
desarrollo de un plan de negocios, ya que describe con datos estadísticos las 
necesidades, requerimientos y preferencias de los potenciales beneficiarios del 
proyecto. 
 En los últimos tiempos, ha sido predecible la intención de la demanda por adquirir 
vivienda en determinadas zonas de la capital.  El último estudio realizado en 
Diciembre del 2009, presenta resultados como los que vemos a continuación: 
CUADRO #11 
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Según datos presentados por la Empresa “Ernesto Gamboa & Asociados”, de los 
estudios realizados cerca de un cuarto de los contactos (23.7%), piensa adquirir 
vivienda (casa o departamento), dentro de los próximos 3 años en la ciudad de 
Quito. 
 
 
CUADRO #12 
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De los que buscan adquirir vivienda, el 67% prefiere que esta sea casa, y 
solamente un 33% estaría en busca de departamento.  
CUADRO #13 
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Pero dados los costos que representa el adquirir una casa, se podría disminuir la 
incidencia de este indicador en las proyecciones de venta del proyecto. 
De igual forma, el 28% de los entrevistados prefiere su vivienda en el Valle de 
Tumbaco o Cumbayá, mientras que 59% lo prefiere en Quito. 
CUADRO #14 
 
 
De este 59% que prefiere vivir en el sector del norte de Quito, el 9%, lugar de 
ubicación del proyecto Roldan, lo que se convierte en una fortaleza representativa 
para el desarrollo del mismo.  
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2.2.1  Características de la Vivienda a Adquirir 
En promedio la demanda requerida en lo que se refiere a metros cuadrados de 
construcción requeridos son de 163,70 m2, con 2 a 3 dormitorios y de 2 a 5 baños, 
y de 1,9 estacionamientos. 
El 83.6% quiere estacionamientos cubiertos dentro de la vivienda, y el 90.9% 
prefiere su estacionamiento en el subsuelo. 
De las tendencias de mercado se observa un importante número de potenciales 
compradores NSE Alto y Medio Alto, los cuales desean un lugar confortable y 
cómodo para vivir y así poder satisfacer sus necesidades. 
CUADRO #15 
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La tendencia actual en cuanto al tamaño del inmueble es a ser más pequeño por 
razones de precio y porque existe un menor número de hijos en las familias 
ecuatorianas contemporáneas. 
CUADRO #16 
 
En lo que respecta al número de dormitorios que prefiere la demanda actual, se 
presenta un promedio de 3,3 dormitorios en promedio lo cual se asemeja a la 
propuesta del edificio Roldan. 
CUADRO #17 
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2.2.2  Precios y Formas de Pago 
La mayor parte de consumidores prefieren viviendas en el rango de precios de 
10000 a 75000 dólares y prefieren comprar accediendo a algún tipo de crédito. 
CUADRO #18 
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Según marketwatch, en el 2009 la intención de compra cayó casi 10 puntos 
respecto al 2008, esto causado por el panorama político-económico interno y la 
crisis global desatada por el sector financiero estadounidense.  Se espera para el 
año 2010 una exista un aumento  de la demanda de aproximadamente un 8% con 
respecto al año anterior.  
 
 
 
 
La demanda tiene preferencia por un crédito a 10 años plazo. También depende 
de las cuotas de entrada que se puede y se quiere pagar, en base a la información 
del estudio, en los NSE Alto y Medio Alto la disponibilidad de cuota de entrada 
está entre los $ 7.530 y $ 7,400 respectivamente, mientras que para las cuotas 
mensuales es sólo de $ 308 a $ 327. 
 
CUADRO #19 
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CUADRO #20 
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CUADRO #21 
 
Los créditos más solicitados actualmente para la adquisición o construcción de 
vivienda son los generados por el Banco del Pacífico, el IESS, el MIDUVI y el 
BEV. 
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A continuación se muestran las características principales del crédito que facilita 
de cada institución: 
BANCO DEL PACÍFICO: 
Desde el 4 de noviembre de 2009, el Banco del Pacífico entrega créditos 
hipotecarios especiales con un interés del 5% a 12 años plazo, para viviendas de 
hasta 60.000,00 dólares. 
El Banco del Pacífico ofrece este crédito con el título de “Tu primera vivienda” y 
tiene las siguientes características: 
 Tasa del 5%. 
 Financiamiento hasta 12 años plazo. 
 Financiamiento de hasta el 80% del precio de venta de la vivienda. 
 Financiamiento para viviendas cuyo precio de venta sea hasta $60000. 
 Tasa de interés fija durante todo el período de crédito. 
 Para clientes y no clientes del Banco. 
 Sólo aplica para viviendas nuevas. 
El banco, ahora manejado por el gobierno central, cuenta también con dos 
créditos mas denominados “Hipoteca Pacífico” y “Construya con el Pacífico” 
IESS.- Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social 
El Préstamo Hipotecario se le otorgará en función de la capacidad de 
endeudamiento del afiliado y del valor de avalúo actualizado del inmueble que 
usted quiera adquirir. 
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El Préstamo cubrirá el 100% del costo de la vivienda si está entre diez mil (10.000) 
y setenta mi (70.000) dólares, y se lo concederá hasta por veinticinco (25) años, 
período que se establecerá en relación con la Esperanza de Vida Poblacional (75 
años). 
La tasa de interés que se aplicará al Préstamo Hipotecario estará en función de la 
tasa de interés activa efectiva referencial del segmento de vivienda calculada por 
el Banco Central del Ecuador (BCE), vigente a la fecha de concesión del Préstamo 
Hipotecario; y se reajustará semestralmente, tomando en consideración la 
siguiente escala en función del plazo del crédito 
Generalidades.- 
 Las cuotas pagadas por un crédito para un NSE Medio Alto oscilan entre los $ 
600 a $ 1.000, con un ingreso promedio mensual de $ 1.800 a $ 3.000. 
MIDUVI: 
El ministerio de desarrollo urbano y vivienda (MIDUVI) propone el sistema de 
incentivos para vivienda urbana, bono para vivienda urbana nueva y mejoramiento 
de vivienda urbana denominado mi primera vivienda. El cual permite, tanto mejorar 
la vivienda actual como también el adquirir una vivienda nueva. Las características 
básicas de este crédito se resumen en el cuadro siguiente: 
El tipo y modalidad de Bono a la cual postula, estará en función del siguiente 
cuadro: 
 
 
 
 
 
 
CUADRO #22 
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CARACTERISTICAS DEL PRESTAMO –MIDUVI- 
 
 
Los cuadros que se muestran a continuación nos indican el plazo preferido por los 
clientes para pagar el crédito y los montos que estarían dispuestos a pagar como 
cuota de entrada.  Es importante señalar que dentro de lo que es el NSE alto, apenas 
el 39% de la muestra considera su principal preocupación dentro del financiamiento, 
el pago de la cuota de entrada.  Por lo tanto se puede inferir que estarían dispuestos 
o cuentan con los recursos suficientes como para pagar una cuota de entrada mayor 
de lo que se indica en el estudio.  
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CUADRO #23 
 
 
CUADRO #24 
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2.2.3  DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA 
 
Según el estudio de Gridcon, existen 12.035 hogares de NSE alto interesados en 
adquirir vivienda en los próximos tres años.  De los cuales solo 1.672 estarían 
interesados en hacerlo de contado.  Por lo tanto tenemos que un gran número 
requiere de un crédito para acceder a la vivienda.  No todos los clientes sin 
embargo son sujetos de crédito por lo que se define a la demanda potencial 
calificada como todas aquellas personas que quieren y pueden comprar una 
vivienda en los próximos tres años (a partir del 2010 que es la fecha en la que se 
realizó el estudio) 
Tendríamos según el estudio entonces un mercado de 3.400 hogares que están 
dispuestos a adquirir vivienda en el rango de precios en los que va a estar el 
proyecto. 
CUADRO #25 
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La demanda Potencial Calificada Total (DPCT) está conformada por los hogares 
que totales en Quito registrados por el INEC con proyecciones de 2010, (Mercado 
Potencial), y además que muestren algún interés en adquirir una vivienda en los 
próximos 3 años (Demanda Potencial) y la Demanda Potencial Calificada Total 
está compuesto por los hogares que además de mostrar interés, tienen capacidad 
económica y suficiencia legal para hacerlo ya sea al contado o al crédito; en Quito 
según proyecciones trabajadas con información del INEC existen 28.121 familias 
que cumplen estos requisitos en todos los NSE. 
 
CUADRO #26 
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De las tendencias de mercado se observa un importante número de potenciales 
compradores de clase socioeconómica media alta, los cuales desean un lugar de 
vivienda que satisfaga su aspiración.   
El sector donde se ubicará el proyecto cumple con las expectativas de este nicho 
de mercado, y se encuentra consolidado, como uno de los sectores exclusivos de 
vivienda con los que cuenta la ciudad de Quito. 
 
2.2.4  PERFIL DEL CLIENTE 
Basados en los datos estadísticos, antes descritos, se puede concluir que el perfil 
del cliente, potencial para el proyecto Roldan, tiene las siguientes características: 
1. NIVEL SOCIO ECONOMICO: Medio alto y alto 
2. INGRESO MENSUAL (APROXIMADO PROMEDIO): USD  2.500 
3. CAPACIDAD DE ENDEUDAMIENTO: USD 150.000 – 200.000 
4. INTERESES GENERALES: Seguridad, comodidad, áreas verdes,  
privacidad. 
5. AREAS REQUERIDAS: Entre 110 y 180 m2 
6. TIPO DE FINACNIAMENTO: Préstamo bancario (hipotecario) 
7. PERSONAS POR FAMILIA: 3-4 
8. PEFIL DE DEMANDA: Familiar, matrimonios jóvenes. 
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2.3 ESTUDIO DE LA OFERTA 
El estudio de la oferta consiste en el análisis comparativo y evaluativo de 
proyectos con características similares, que se desarrollen paralelamente al 
Edificio Roldan en la misma área de influencia y bajo el mismo perfil. 
Para este análisis se recopilo información base de diez proyectos inmobiliarios, 
ubicados dentro de la urbanización El Condado y sus alrededores, como se 
muestra en la siguiente grafica:  
IMAGEN #9 
URBANIZACION –EL CONDADO- 
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2.1.3 RESUEMEN DE LA OFERTA 
En el cuadro siguiente se resume la competencia del proyecto Roldan. Siendo 
todos proyectos inmobiliarios que cuentan con caracteristicas similares entre si. 
El cuadro es descriptivo y menciona las especificaciones generales de cada uno 
de los proyectos, área útil, numero de dormitarios, numero de baños, etc. También 
se muestra el valor de venta, por metro cuadrado de area útil, y el valor total por 
unidad habitaciona 
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2.3.1 RESUMEN DE LA OFERTA 
CUADRO #27 
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Se puede observar que los proyectos cuentan con características similares y que, 
en general, brindan los mismos servicios comunales, es decir ascensor, 
guardianía, áreas verdes, etc. También se puede notar que los costos por metro 
cuadrado oscilan entre 800 y 1250 dólares lo que arroja un costo promedio de 
USD 1050, valor que se encuentra dentro de lo proyectado para El Edificio Roldan.  
Adicionalmente se puede concluir que el proyecto, objeto del presente estudio, 
cuenta con todas las bondades que sugiere la competencia, tanto en el aspecto de 
costos como en cada una de las características que solicita la demanda. 
ANALISIS DE LA COMPETENCIA: 
 
TORRE MOEMA 
IMAGEN #10 –TORRE MOEMA- 
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IMAGEN #11  
UBICACIÓN -TORRE MOEMA- 
 
 
El edificio Torre Moema se encuentra prácticamente terminado.  Les quedan 
únicamente dos departamentos por vender.  Son departamentos más grandes que 
el promedio de lo que se está vendiendo en el sector.  Su precio por metro 
cuadrado es inferior a lo que se ofrece en la zona pero al ser departamentos más 
grandes el precio total del inmueble resulta bastante costoso.  Tiene como 
principal fortaleza que ya está prácticamente listo para la entrega y que el 
constructor otorga financiamiento directo. 
 Ubicación: Dentro de la urbanización El condado, entre las calles K y L.   
 Departamentos disponibles: 2. 
 Tipos de departamento: A de 150m2 con un valor total de USD 133500, B de 
120m2 con un costo de USD 106000 y el departamento tipo C con 66 m2 y un 
costo de USD 59000. 
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 Terminaciones: acabados europeos. 
 Parqueaderos: 2 por departamento. 
 Bodegas: 1 por departamento. 
 Servicios comunales: gas centralizado, agua caliente centralizada, ascensor. 
 Fecha de entrega: julio del 2010. 
 Constructor: Flores y Flores constructores. 
 Financiamiento: directo con el constructor. 
 
IMAGEN #12 
UBICACIÓN -OPOSIUM- 
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IMAGEN #13 
EDIFICIO -OPOSIUM- 
 
IMAGEN #14 
UBICACIÓN -OPOSIUM- 
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Este proyecto está ubicado en la esquina sur occidental de la urbanización.  Está 
en una calle sin salida en donde solo se encuentran cinco terrenos, lo que hace 
que sea una calle prácticamente sin tránsito.  Tiene como principal ventaja la 
atención personalizada que se brinda.  El promotor ha puesto mucho énfasis de 
que el cliente puede personalizar el departamento a su gusto escogiendo el tipo de 
acabados que quiera. 
 Ubicación: dentro de la urbanización El Condado, en la calle A.   
 Departamentos disponibles): 4 
 Total de departamentos: 4 departamentos, 1 suite. 
 Características departamento tipo: 85 m², jardín de 56 m², 3 dormitorios, sala 
de estar, dos baños completos, baño social, cuarto y baño de servicio, sala, 
comedor, cocina, comedor del diario, lavandería.  Precio $ 70.000; Precio por m² 
825 
 Terminaciones: porcelanato italiano, muebles hogar 2000, techos gypsum, piso 
flotante, grifería delta americana, sanitarios briggs, alfombra en dormitorio. 
 Parqueaderos: 2 
 Bodegas: 1 
 Servicios comunales: ascensor gas centralizado 
 Fecha de entrega: Agosto de 2010 
 Constructor: Ing. Felipe Guerrero 
 Financiamiento: 20% entrada, 20% cuotas hasta entrega, 60% contra entrega. 
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MURANO 
IMAGEN #15 
EDIFICIO  -MURANO- 
 
IMAGEN #16 
UBICACIÓN -MUERANO- 
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El proyecto cuenta con una vista privilegiada al estar ubicado en la calle más alta 
de la urbanización.  La mayoría de departamentos son duplex.  Se encuentra bien 
avanzada la obra gris.   
Se construyó de manera aterrazada para poder ganar un piso más. 
 Ubicación: dentro de la urbanización Vista Grande, en la calle B.   
 Departamentos disponibles: 3 
 Total de departamentos: 6 
 Características departamento tipo: 135 m², terraza 78 m², 3 dormitorios, sala de 
estar, lavandería, jardín 65 m², duplex. Precio $ 135.000; Precio por m² 1000 
 Parqueaderos: 2 
 Bodegas: 1 
 Fecha de entrega: Febrero del 2008. 
 Constructor: Arq. José Cobo. 
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VAYEZ 
IMAGEN #17 
EDIFICIO -VAYEZ- 
 
IMAGEN #18 
UBICACIÓN -VAYEZ- 
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Este es el proyecto más grande que hay dentro de la urbanización.  Consta de tres 
bloques de departamentos, unidos entre sí por puentes.  Es construido por Vayez 
construcciones, una de las constructoras más importantes de Quito.  Tiene dos 
desventajas, la una es el hecho de que únicamente el bloque central tiene 
ascensor.  La otra es que el proyecto colinda con la Calle El Conde y con la parte 
posterior de la urbanización el condado hacia el barrio La Roldós, lo que hace que 
se vea y escuche el tráfico que circula en la vía.   
 
 Ubicación: dentro de la urbanización El Condado, en la calle El Conde. 
 Departamentos disponibles: 8. 
 Total departamentos: 19. 
 Características de los departamentos: El proyecto cuenta con departamentos 
desde 90m2 hasta 120m2 con un costo por metro cuadrado de USD. 1.100 
 Parqueaderos: 2 por departamento. 
 Bodegas: 1 por departamento. 
 Servicios comunales: jardines y plaza comunal. 
 Fecha de entrega: mayo del 2010. 
 Constructor: Vayez constructores. 
 Financiamiento: 20% entrada, 30% durante la construcción, 50% contra 
entrega. 
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MONTE PRADO 
IMAGEN #19 
EDIFICIO  -MONTE PRADO- 
 
IMAGEN #20 
UBICACION  -MONTE PRADO- 
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El proyecto se encuentra ubicado en las afueras de la urbanización el condado, lo 
que representa una debilidad por la disminución de estatus, al encontrarse fuera 
de la urbanización, y una fortaleza a la vez ya que el valor  por metro cuadrado es 
más accesible y la ubicación es prácticamente la misma. 
 Ubicación: afueras de la urbanización El Condado, en la calle B, urbanización 
Prados del Oeste. 
 Departamentos disponibles: 5. 
 Total departamentos: 8. 
 Características de los departamentos: El proyecto cuenta con departamentos 
desde 53m2 hasta 106m2 con un costo por metro cuadrado de USD. 750. 
 Parqueaderos: 2 por departamento. 
 Bodegas: 1 por departamento. 
 Fecha de entrega: agosto del 2010. 
 Financiamiento: 40% entrada, 20% durante la construcción, 40% contra 
entrega. 
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BORDEAUX 
IMAGEN #21 
CONJUNTO  -BORDEAUX- 
 
IMAGEN #22 
CONJUNTO -MONTE PRADO- 
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El conjunto Bordeaux, cuenta con 19 casas de 140m2, en tres plantas y está 
ubicado en las afueras del la urbanización el condado, lo cual representa una 
fortaleza ya que siendo también un conjunto  cerrado y al estar fuera de la 
urbanización el costo por metro cuadrado disminuye considerablemente, en 
comparación a los proyectos que se desarrollan dentro de la urbanización. 
 
 Ubicación: Afueras de la urbanización el Condado 
 Casas disponibles: 8. 
 Total departamentos: 19. 
 Características de las casas: Son casas tipo de 140m2 con un valor por metro 
cuadro de 700 dólares. 
 Parqueaderos: 2 por casa. 
 Bodegas: 1 por casa. 
 Servicios comunales: jardines y plaza comunal con espejos de agua. 
 Fecha de entrega: agosto del 2010. 
 Financiamiento: 40% entrada, 20% durante la construcción, 40% contra 
entrega. 
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TERRAZAS DEL CONDADO 
 
IMAGEN #23 
EDIFICIO  -TERRAZAS DEL CONDADO- 
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El proyecto terrazas del condado, cuenta con 10 casas de 150m2, dentro de la 
urbanizacion el condado, proyecto que no se considera una competencia directa 
por el tipo de proyeto arquitectonico, sin embargo dados los costos por metro 
cuadrado y las disponibiladad de estas viviendas es prudente el tomar en cuenta a 
este proyecto en el analasis de la oferta. 
 
 
 
 
 Ubicación: dentro de la urbanización El Condado, en la calle F. 
 Casas disponibles: 5. 
 Total departamentos: 10. 
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 Características de los departamentos: El proyecto cuenta con 10 casas de 
150m2 a un costo por metro cuadrado de 780 dólares. 
 Parqueaderos: 1 por casa. 
 Bodegas: 1 por casa. 
 Servicios comunales: jardines y plaza comunal. 
 Fecha de entrega: julio de 2010. 
 Constructor: Miralto constructores 
 Financiamiento: 50% entrada, 20% durante la construcción, 30% contra 
entrega. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
EDIFICIO ROLDAN 
IMAGEN #24 
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EDIFICIO  -ROLDAN- 
 
IMAGEN #25 
EDIFICIO  -ROLDAN- 
 
 
 
 
Luego de haber descrito de manera general cada uno de los proyectos, 
considerados como potencial competencia, se puede concluir las siguientes 
fortalezas y debilidades frente al proyecto Roldan: 
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FORTALEZAS: 
 Estéticamente el edificio Roldan es único en su estilo contemporáneo y sin duda el 
más vistoso ante la competencia 
  La ubicación del proyecto, dentro de la urbanización, es privilegiada en cuanto a 
privacidad, seguridad y tranquilidad. 
 El edificio roldan es de baja densidad habitacional, lo que asegura la comodidad 
de los beneficiarios finales del proyecto. 
 Se cuenta con ascensor directo al piso en todos los niveles 
 El proyecto cuenta con un área comunal con jacuzzi gimnasio y  BBQ. 
 El edificio cuenta con guardianía privada, sistema de seguridad y alarmado 
 
 El costo por metro cuadrado esta dentro de los márgenes establecidos por la 
competencia 
 La estructura fue diseñada en hormigón armado con criterio antisísmico. 
 Cada uno de los departamentos cuanta con sistema de sonido para los dormitorios 
y el área social. 
 El proyecto cuenta con un subsuelo de parqueaderos, 2 por departamento y una 
bodega. 
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 La orientación y la ventanearía del proyecto permite tener luz natural tanto en el 
día como en la tarde 
 El tamaño de los departamentos es el adecuado, según lo establecido en el 
análisis de la demanda. 
 
DEBILIDADES 
 Dada la ubicación del proyecto sería necesario el contar con vehículo propio para 
la movilización de los beneficiarios. 
 Los precios de venta proyectados para el proyecto, se encuentran en el límite 
superior de lo establecido por la competencia. 
 El proyecto aun no cuenta con un nombre publicitario ni un promotor consolidado 
en el mercado 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3. COMPONENTE TECNICO 
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3.1 EVALUACION DE LOS DISENOS TECNICOS 
 
Es fundamental para la evaluación del proyecto, el componente técnico del 
mismo, ya que de este dependen aspectos fundamentales para su 
desarrollo, aspectos como: costos de materiales, seguridad de la 
edificación, habitabilidad, comodidad, utilidad, etc. 
 
Específicamente son cuatro las áreas técnicas objeto de análisis y 
evaluación, como son: Estructural, hidro-sanitario, eléctrico y 
presupuestario (costos). 
 
3.1.1 COMPONENTE ESTRUCTURAL 
 
Este componente, siendo uno de los más importantes, se refiere 
fundamentalmente a como está conformada la edificación desde el punto de 
vista técnico-estructural es decir describe y concluye las etapas de diseño, 
los métodos de diseño, criterios utilizados, materiales considerados, 
alternativas de diseño, métodos constructivos, y finalmente el diseño mismo 
de la edificación. 
 
Definiendo al diseño estructural de una edificación como el proceso creativo 
mediante el cual se le da forma a un sistema estructural para que cumpla una 
función determinada con un grado de seguridad mínimo requerido y que en 
condiciones normales de servicio tenga un comportamiento adecuado. Es 
importante considerar ciertas restricciones que surgen de la interacción con 
otros aspectos del proyecto global; las limitaciones globales en cuanto al 
costo y tiempo de ejecución así como de satisfacer determinadas exigencias 
estéticas. 
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Entonces, la solución al problema de diseño no puede obtenerse mediante un 
proceso matemático rígido, donde se aplique rutinariamente un determinado 
conjunto de reglas y formulas. 
 
Para el diseño del edificio Roldan se consideraron las siguientes etapas: 
 
Etapa de estructuración: 
 
Es probable la etapa más importante del diseño estructural pues, la 
optimización del resultado final del diseño depende de gran medida del 
acierto que se haya obtenido en adoptar la estructura más adecuada para una 
edificación específica. 
 
En esta etapa de estructuración se seleccionan los materiales que van a 
constituir la estructura, se define el sistema estructural principal y el arreglo 
y dimensiones preliminares de los elementos estructurales más comunes. El 
objetivo debe ser el de adoptar la solución optima dentro de un conjunto de 
posibles opciones de estructuración.  
IMAGEN #26 
ESTRUCTURACION DEL PROYECTO PROGRAMA ETABS 
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Estimación de las solicitaciones o acciones:  
 
En esta segunda etapa del proyecto, se identifican las acciones que se 
consideran que van a incidir o que tienen posibilidad de actuar sobre el 
sistema estructural durante su vida útil. Entre estas acciones se encuentra, 
por ejemplo, las acciones permanentes como la carga muerta, acciones 
variables como la carga viva. Acciones accidentales como el viento y el 
sismo. Cuando se sabe de antemano que en el diseño se tienen que 
considerar las acciones accidentales es posible seleccionar en base a la 
experiencia la estructuración más adecuada para absorber dichas acciones. 
 
CUADRO #28 
CARGAS SEGÚN EL CODIGO ECUATORIANO DE LA CONSTRUCCION 
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Análisis estructural: 
 
Procedimiento que lleva la determinación de la respuesta del sistema 
estructural ante la solicitación de las acciones externas que puedan incidir 
sobre dicho sistema. La respuesta de una estructura o de un elemento es su 
comportamiento bajo una acción determinada; está en función de sus 
propias características y puede expresarse en función de deformaciones, 
agrietamiento, vibraciones, esfuerzos, reacciones, etc. 
 
Seleccionar un modelo teórico y analítico factible de ser analizado con los 
procedimientos de cálculo disponible. La selección del modelo analítico de la 
estructura puede estar integrada de las siguientes partes:  
 
I.- Modelo geométrico.  
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Esquema que representa las principales características geométricas de la 
estructura. 
 
II.- Modelo de las condiciones de continuidad en las fronteras.  
Debe establecerse como cada elemento está conectado a sus adyacentes y 
cuales son las condiciones de apoyo, de la estructura objeto de diseño, en 
este caso el edificio Roldan. 
 
III.- Modelo del comportamiento de los materiales.  
Suponer una relación, acción respuesta o esfuerzo deformación del material 
que compone la estructura. 
 
IV.- Modelo de las acciones impuestas.  
Las acciones que afectan la estructura para una condición dada de 
funcionamiento se representan por fuerzas o deformaciones impuestas. 
 
 
 
En muchas situaciones las cargas y otras acciones que introducen 
esfuerzos en la estructura están definidas por los reglamentos de las 
construcciones y es obligación del proyectista sujetarse a ellos. 
 
V.- Determinar la respuesta de las acciones de diseño en el modelo elegido 
para la estructura. 
 
Es necesario obtener los elementos mecánicos y los desplazamientos en el 
sistema estructural. 
 
VI.- Dimensionamiento  
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En esta etapa se define a detalle la estructura y se revisa si se cumple con 
los requisitos de seguridad adoptados. 
 
IMAGEN #27 
SIMULACION DE ACCIONES PROGRAMA ETABS 
 
 
Los métodos del diseño estructural aplicados fueron: 
 
Método de los esfuerzos de trabajo o de esfuerzos permisibles o teoría 
elástica: 
 
Los elementos mecánicos producidos en los distintos elementos por las 
solicitaciones de servicio o de trabajo se calculan por medio de un análisis 
elástico.  
 
Se determinan después los esfuerzos en las distintas secciones debido a los 
elementos mecánicos, por métodos también basados en hipótesis elásticas. 
Los esfuerzos de trabajo así calculados, deben mantenerse por debajo de 
ciertos esfuerzos permisibles que se consideran aceptables, el método es 
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razonable en estructuras de materiales con un comportamiento 
esencialmente elástico. 
 
Método de la resistencia o método de factores de carga y de reducción de 
resistencia o teoría plástica: 
 
Los elementos mecánicos se determinan por medio de un análisis elástico-
lineal. Las secciones se dimensionan de tal manera que su resistencia a las 
diversas acciones de trabajo a las que puedan estar sujetas sean igual a 
dichas acciones multiplicadas por factores de carga, de acuerdo con el 
grado de seguridad deseado o especificado. La resistencia de la sección se 
determina prácticamente en la falla o en su plastificación completa. 
 
Métodos basados en el análisis al límite: 
 
En este criterio se determinan los elementos mecánicos correspondientes a 
la resistencia de colapso de la estructura. (Formación de suficientes 
articulaciones plásticas para llegar a la falla total de la estructura) 
 
 
 
Generalidades  
 
Todos los edificios, y casa una de sus partes, deben diseñarse y construirse para 
sostener, dentro de las limitaciones de los esfuerzos especificaciones en este 
Código, todas las cargas muertas y todas las otras cargas determinadas en esta 
parte o en cualquier otra de este Código (C.E.C.).  
 
Las cargas de impacto deben considerarse en el diseño de cualquier estructura, 
cuando se prevea que puedan ocurrir.  
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A Menos que el Inspector Autorizado de las Construcciones no indique otra cosa, 
los edificios o partes  de ellos que van a construirse con pórticos de madera, 
deben cumplir los requisitos de esta Parte.  
 
Racionalidad del método  
 
Cualquier sistema o método de construcción a utilizarse deben admitir un análisis 
racional, de acuerdo  con los principios bien establecidos de la Mecánica.  
 
Distribución crítica de cargas vivas  
 
Cuando los elementos estructurales estén arreglados de modo que exista 
continuidad, deberán investigarse las condiciones de carga que produzcan los 
máximos esfuerzos de corte y momentos de flexión a lo largo del elemento.  
 
Clasificación: 
Atendiendo los conceptos de seguridad estructural y de los criterios de diseño, la 
clasificación mas racional de las acciones se hace en base a la variación de su 
intensidad con el tiempo.  
 
 
Se distinguen así los siguientes tipos de acciones: 
Acciones permanentes. 
Son las que actúan en forma continua sobre la estructura y cuya intensidad pude 
considerarse que no varía con el tiempo. Pertenecen a este grupo las siguientes. 
1.- Cargas muertas debidas al propio peso de la estructura y al de los elementos 
no estructurales de la construcción. 
2.- Empujes estáticos de líquidos y tierras. 
3.- Deformaciones y desplazamientos debido al esfuerzo de efecto del pre-
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esfuerzo y a movimientos diferenciales permanentes en los apoyos. 
4.- Contracción por fraguado del concreto, flujo plástico del concreto, Acciones 
variables. 
 
Acciones no permanentes: 
Son aquellas que inciden sobre la estructura con una intensidad variable con el 
tiempo, pero que alcanzan valores importantes durante lapsos grandes 
Se pueden considerar las siguientes: 
1.- Cargas vivas, o sea aquellas que se deben al funcionamiento propio de la 
construcción y que no tienen carácter permanente. 
2.- Cambios de temperaturas. 
3.- Cambios volumétricos 
 
Acciones accidentales. 
Son aquellas que no se deben al funcionamiento normal de la construcción y que 
puede tomar valores significativos solo durante algunos minutos o segundos, a lo 
más horas en toda la vida útil de la estructura.  
 
 
Se consideran las siguientes 
1.-Sismos 
2.-Vientos 
3.-Oleajes 
4.-Explosiones 
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Para evaluar el efecto de las acciones sobre la estructura requerimos modelar 
dichas acciones como fuerzas concentradas, lineales o uniformemente 
distribuidas. 
Si la acción es de carácter dinámico podemos proponer un sistema de fuerzas 
equivalentes o una excitación propiamente dinámica. 
El diseño estructural del proyecto Roldan, tomando en cuenta las consideraciones 
antes mencionadas, fue diseñado en el programa ETABS, luego de realizar las 
modelaciones correspondientes a los criterios estático y dinámico. 
Finalmente se debe mencionar que, luego de un análisis técnico y 
económico del proyecto, los diseños se realizaron considerando una 
estructura de hormigón armado según todos los requerimientos 
establecidos en el CEC. 
 
3.1.2 DISENO HIDRO-SANITARIO 
 
En la construcción de edificaciones, uno de los aspectos más importantes 
es el diseño de la red de instalaciones hidro-sanitarias, debido a que debe 
satisfacer las necesidades básicas del ser humano, como son el agua 
potable para la preparación de alimentos, el aseo personal y la limpieza del 
hogar, eliminando desechos orgánicos, etc.  
 
Las instalaciones sanitarias estudiadas en este caso, son del tipo 
domiciliario, donde se consideran los aparatos sanitarios de uso privado.  
Estas instalaciones básicamente deben cumplir con las exigencias de 
habitabilidad, funcionabilidad, durabilidad y economía en toda la vivienda. 
 
El diseño de la red sanitaria, que comprende el cálculo de la pérdida de 
carga disponible, la pérdida de carga por tramos considerando los 
accesorios, el cálculo de las presiones de salida, tiene como requisitos: 
conocer la presión de la red pública, la presión mínima de salida, las 
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velocidades máximas permisibles por cada tubería y las diferencias de 
altura, entre otros.  
 
Conociendo estos datos se logrará un correcto dimensionamiento de las 
tuberías y accesorios de la vivienda, como se verá en el presente trabajo.  
 
El trabajo se basa en el método más utilizado para el cálculo de las redes de 
distribución interior de agua, que es el denominado Método de los gastos 
probables, creado por Roy B. Hunter, que consiste en asegurar a cada 
aparato sanitario un número de “unidades de gasto” determinadas 
experimentalmente.  
 
Servicios hidro-sanitarios para edificaciones: 
 
Es el conjunto de tuberías, equipos y accesorios que se encuentran dentro 
del límite de propiedad de la edificación y que son destinados a suministrar 
agua libre de contaminación y a eliminar el agua servida. 
Estos servicios se encuentran dentro del límite de propiedad de los edificios, 
tomando como punto de referencia la conexión domiciliaria. 
 
Sus objetivos son dotar de agua en cantidad y calidad suficiente para 
abastecer a todos los servicios sanitarios dentro de la edificación, evitar que 
el agua usada se mezcle con el agua que ingresa a la edificación por el 
peligro de la contaminación, eliminar en forma rápida y segura las aguas 
servidas; evitando que las aguas que salen del edificio reingresen a el y 
controlando el ingreso de insectos y roedores en la red. 
 
Tipos de instalaciones hidro-sanitarias: 
 
Las instalaciones hidro-sanitarias de una edificación comprenden en general 
los siguientes tipos de sistemas: 
PLAN DE NEGOCIOS ‐EDIFICIO ROLDAN‐  septiembre de 
2010
77   
 
 
Distribución de agua fría 
Distribución de agua caliente 
Distribución de agua contra incendios 
Distribución de agua para recreación 
Redes de desagüe y ventilación 
Colección y eliminación de agua de lluvia 
Distribución de agua para instalaciones industriales (vapor, etc.) 
 
Ubicación de los servicios 
 
La ubicación de los servicios en la edificación debe siempre permitir la 
mínima longitud posible de tuberías desde cada salida hasta las conexiones 
domiciliarias, siendo además deseable que su recorrido no cruce los 
ambientes principales (sala, comedor, hall). Las menores distancias incidirán 
en la presión del sistema, disminuyendo las pérdidas de carga y facilitando 
el usar diámetros más pequeños, con la consiguiente reducción de costos. 
 
Es recomendable concentrar en lo posible los servicios sanitarios, puesto 
que además de simplificar el diseño de las instalaciones y facilitar su 
montaje, se posibilita reunir en una sola área, casi siempre la de servicio, los 
trabajos de mantenimiento y reparación o reposición de elementos. 
 
Las áreas de los espacios destinados a servicios sanitarios se definen en 
función a la cantidad de usuarios y al espacio mínimo indispensable para la 
circulación de las personas en relación con el uso de los aparatos.  
Estas áreas por la calidad de los acabados que deben presentar para 
garantizar una fácil limpieza de las mismas (mayólica, loseta, etc.) son las 
más costosas de la edificación. La cantidad y tipo de aparatos sanitarios a 
instalarse están normados. 
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En relación a la ubicación de los aparatos sanitarios en el interior de los 
ambientes, deben considerarse además de las exigencias de orden 
arquitectónico, las siguientes condiciones: 
 
El inodoro debe ser colocado siempre lo mas cerca posible del ducto de 
tuberías o del muro principal del baño, facilitando su directa conexión con el 
colector vertical que se halla en su interior, y a través de este con el colector 
principal de desagües o con la caja de registros mas próxima; de modo que 
se emplee el recorrido mas corto, se eviten accesorios, se facilite la 
descarga y se logre el menor costo. 
 
El lavatorio debe quedar próximo a una ventana (si la hay) para recibir luz 
natural; es necesario prolongar la tubería de descarga para lograr una buena 
ventilación de las tuberías por tratarse del aparato de descarga mas alta. 
Además debe permitir empotrar botiquines con espejos en el muro donde se 
encuentre instalado, exactamente en la parte superior. 
 
El alféizar de la ventana bajo la cual se instala un lavadero debe estar como 
mínimo 1.20 m sobre el nivel de piso terminado, salvo el caso en que la 
gritería no sea instalada en el muro sino sobre el mueble donde se halla 
empotrado el lavadero. 
 
La ventilación en el baño debe ser natural y por diferencia de temperaturas; 
es importante garantizar una permanente circulación de aire. 
 
En cuanto a la ubicación de las instalaciones con la relación a la estructura, 
por lo general suele preferirse el empotramiento en muros y losas.  
Si bien las instalaciones eléctricas por sus reducidos diámetros pueden 
ubicarse en los alvéolos de la albañilería o en las losas; no ocurre lo mismo 
en las instalaciones sanitarias por sus diámetros relativamente mayores y 
porque requieren de periódico control y registro. 
PLAN DE NEGOCIOS ‐EDIFICIO ROLDAN‐  septiembre de 
2010
79   
 
 
Las instalaciones sanitarias deben ubicarse de tal manera que no 
comprometan los elementos estructurales. Lo recomendable es utilizar 
ductos para los tramos verticales y colocar los tramos horizontales en falsos 
contrapisos u ocultos en falso cielo raso. 
 
Materiales para instalaciones sanitarias: 
 
TUBERIAS Y ACCESORIOS DE AGUA POTABLE 
Se pueden encontrar de los siguientes materiales: 
 
Fierro fundido: ya no se usan en instalaciones interiores por su alto costo y 
peso elevado. 
Fierro galvanizado: son las de mayor uso junto con las de plástico, por su 
mayor durabilidad; uso de accesorios del mismo material en las salidas de 
agua, menor riesgo de fractura durante su manipuleo. 
Acero: para uso industrial o en líneas de impulsión sujetas a grandes 
presiones. 
Cobre: son las mejores para las instalaciones de agua potable, sobre todo 
para conducir agua caliente, pero su costo es muy elevado y se requiere 
mano de obra especializado para su instalación. 
Bronce: solo tiene en la actualidad un uso industrial. 
Plomo: se utilizan en conexiones domiciliarias; han sido dejadas de lado al 
comprobarse que en determinados caso se destruyan rápidamente por la 
acción de elementos químicos hallados en el agua; sin embargo aun se 
utilizan como abastos de aparatos sanitarios. 
Asbesto - cemento: solo se utilizan en redes exteriores. 
Plástico: PVC rígido para conducción de fluidos a presión SAP (Standard 
Americano Pesado). Estas tuberías se fabrican de varias clases: clase 15 
(215 lb/pulg2), clase 10 (150 lb/pulg2), clase 7.5 (105 lb/pulg2) y clase 5 
(lb/pulg2), en función a la presión que pueden soportar. 
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Poseen alta resistencia a la corrosión y a los cambios de temperatura, tienen 
superficie lisa, sin porosidades, peso liviano y alta resistencia al tratamiento 
químico de aguas con gas cloro o flúor. 
 
TUBERIAS Y ACCESORIOS PARA DESAGUE 
Se pueden encontrar de los siguientes materiales: 
 
Asbesto - cemento: son muy frágiles por lo que requieren una manipulación 
cuidadosa, tienen un costo elevado y existe carencia de accesorios en el 
mercado (solo se atienden bajo pedido); se utilizan para redes externas. 
Arcilla vitrificado: para redes exteriores, no existe producción en gran 
escala. 
Concreto: para uso exterior, es muy utilizada en tramos rectos sin 
accesorios. 
Fierro fundido: para uso general en redes interiores y exteriores, tuberías de 
ventilación. Actualmente han caído en desuso debido a su costo y peso que 
hacen la instalación más cara y complicada. 
Plomo: para trampas y ciertos trabajos especiales. 
Fierro forjado: para uso industrial. 
Plástico: PVC rígido SAL. Estas tuberías se encuentran en diámetros de 2”, 
3”, 4”, 6” y 8”; en longitudes de 3 m para diámetros hasta de 3” y 5 m para 
diámetros mayores. Para instalaciones domesticas se suelen utilizar 
diámetros entre 2 y 4 pulgadas. 
 
 
 
 
 
CONSIDERACIONES PARA EL DISEÑO DE INSTALACIONES SANITARIAS 
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Delineamiento de redes: 
 
Consiste en delinear el recorrido de las tuberías desde la conexión 
domiciliaria hasta cada uno de los ambientes que contienen servicios 
sanitarios. Para ello se debe considerar: 
Los tramos horizontales pueden ir por los muros o contrapisos de acuerdo a 
que los aparatos sanitarios descarguen por el muro o por el piso 
respectivamente. 
 
Al ir por los muros se hace economía en el recorrido de tuberías y 
accesorios, pero se tiene la desventaja que hay que picar las paredes y 
efectuar pases en los vanos de las puertas y pasadizos. 
 
El ir por el piso resulta ventajoso cuando se debe efectuar una reparación, 
pues es más económica y fácil cambiar las losetas del piso que las 
mayólicas de las paredes. 
 
Los tramos verticales deber ir preferentemente en ductos, con una 
separación mínima de 0.15 m de las tuberías de agua caliente y de 0.20 m de 
las montantes de aguas negras y de lluvia (distancia medida entre sus 
generatrices mas próximas). 
 
En lo posible debe evitarse cruzar elementos estructurales. 
 
Debe procurarse formar circuitos porque así se obtiene una mejor 
distribución de la presión y se pueden ubicar adecuadamente las válvulas de 
interrupción que permitan efectuar reparaciones sin paralizar todo el 
servicio. 
 
Al ingreso del predio es necesario colocar una válvula de interrupción 
después del medidor. 
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Las tuberías de aducción e impulsión deben llevar una válvula de retención. 
En los tramos horizontales las tuberías de agua fría deben instalarse siempre 
debajo de las de agua caliente y encima de las de desagüe, a una distancia 
no menor de 0.10 m entre sus superficies externas. 
 
Al ingreso de cada ambiente debe instalarse en lo posible una válvula. 
 
Al delinearse las redes de desagüe exteriores en el primer piso de debe tener 
presente que las cajas de registro estén ubicadas en forma tal que puedan 
ser revisadas cómodamente, sin causar molestias ni dañar la estética. 
 
Graficación de las redes de agua y desagüe 
 
La graficación de redes se efectúa sobre un plano de planta a escala 1/50, 
donde se hará resaltar las redes de agua y desagüe, quedando en segundo 
plano la distribución arquitectónica; generalmente en este plano se obvian 
muchos detalles que aparecen en los planos arquitectónicos (puertas, 
mobiliario, etc.). El tamaño de la lámina depende del proyecto arquitectónico. 
 
Las redes de agua se grafican de menor grosor que las de desagüe 
(generalmente a la mitad del grosor). Para el dibujo de cisternas y tanques 
elevados (cortes) se emplean escalas de 1/20 ó 1/25. 
 
Dibujos isométricos 
 
Una vez graficada la red de agua y desagüe se procede a dibujar su 
isometría (ángulo de 30º); a veces se sugiere dibujarlo a escala de 1/50. 
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SISTEMA DE DISTRIBUCION DIRECTO DE AGUA POTABLE 
 
Elementos del sistema 
Conexión domiciliaria 
Medidor 
Tuberías de alimentación 
Ramales de distribución 
Sub-ramales 
Cálculo de tuberías 
 
Para el cálculo de tuberías es necesario considerar lo siguiente: 
 
Presión en la red pública en el punto de conexión del servicio, puede variar 
entre 20 y 30 lb/pulg2 pero en edificios de hasta 3 pisos la presión mas 
recomendable debe estar entre 30y 50 lb/pulg2. 
La altura estática entre la tubería de la red de distribución pública y el punto 
de entrega en el edificio. 
Pérdida de carga en tuberías y accesorios. 
Pérdida de carga en el medidor, depende del diámetro del medidor siendo 
recomendable que sea menor del 50% de la carga disponible. 
Presión de salida en el aparto: según el reglamento nacional de 
construcciones, se debe considerar un mínimo 3.5 m en la descarga del 
aparato de grifo o válvula normal y 7 m en los aparatos con válvula 
fluxométrica. Se exceptúan las instalaciones para edificaciones económicas 
de tipo mínimo o popular en las que se acepta una presión de 2 m con 
aparatos de grifo o válvula normal. Si se usan calentadores a gas, se 
recomienda que la presión mínima a la salida de la ducha sea de 5 m. 
Presión máxima en la tubería: se recomienda 50 m. 
Velocidad: para el cálculo del diámetro de las tuberías de distribución el 
reglamento nacional de construcciones establece una velocidad mínima de 
0.0 m/s y una máxima que es dado en tablas de dicho reglamento. 
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CÁLCULO DE LAS REDES DE DISTRIBUCIÓN DE AGUA  
 
El método más utilizado para el cálculo de las redes de distribución interior 
de agua es el método de Roy B. Hunter o de los gastos probables. 
 
Este método se basa en la aplicación de la teoría de las probabilidades para 
el cálculo de los gastos. Específicamente consiste en asegurar a cada 
aparato sanitario un número de “unidades de gasto” determinadas 
experimentalmente. 
La “unidad de gasto” es la que corresponde a la descarga de un lavatorio 
común que tiene una capacidad de 1 pie3, el cual descarga en un minuto; es 
un valor adimensional. 
 
Este método considera que cuanto mayor es el número de aparatos 
sanitarios, la proporción de uso simultáneo disminuye, por lo que cualquier 
gasto adicional que sobrecargue el sistema rara vez se notara; mientras que 
si se trata de sistemas con muy pocos aparatos sanitarios, la sobrecarga 
puede producir condiciones inconvenientes de funcionamiento. 
 
Para estimar la máxima demanda de agua en un edificio debe tenerse en 
cuenta si el tipo de servicio que van a prestar los aparatos es público o 
privado. 
Aparatos de uso privado: cuando los baños son de uso privado existen 
menores posibilidades de uso simultáneo, para estimar sus unidades de 
gasto se puede recurrir ciertos valores mostrados en tablas 
correspondientes. 
 
Aparatos de uso público: cuando se encuentran ubicados en baños de 
servicio público, es decir que varios aparatos pueden ser utilizados por 
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diferentes personas simultáneamente; unidades de gasto en tablas 
correspondientes 
 
Al aplicarse el método debe tomarse en cuenta si los aparatos son de tanque 
o de válvula, pues tienen diferentes unidades de gasto. 
 
Una vez calculada el total de unidades de gasto, se podrán determinar “los 
gastos probable” para la aplicación del Método Hunter. 
 
Criterios para el cálculo de las redes de distribución 
 
Los diámetros de las tuberías de distribución se calcularán con los gastos 
probables obtenidos según el número de unidades de gasto de los aparatos 
sanitarios para servir. 
La presión mínima en la salida de los aparatos sanitarios será de 3.5 m, 
salvo aquellos equipados con válvulas semi-automáticas o equipos 
especiales en los que la presión estará dada por las recomendaciones de los 
fabricantes, aproximadamente entre 7 y 10.5 m. 
Para el cálculo de las tuberías de distribución, la velocidad mínima será de 
0.6 m/s, y la velocidad máxima según tablas. 
La presión estática no será superior a 35 m para evitar los ruidos molestos y 
el deterioro de la red. 
 
PROCEDIMIENTO DE CÁLCULO 
 
Efectuar la distribución de la red de agua identificando cada punto de 
entrega a un aparato o grupo de aparatos sanitarios. 
 
Ubicar el punto más desfavorable que debe tener presión mínima; siendo 
este el más alejado horizontalmente y el más elevado con respecto a la cota 
de la red pública. 
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Ubicar el tramo más desfavorable y calcular para él las unidades de gasto 
(unidades Hunter) sumando progresivamente de arriba hacia abajo hasta el 
punto inicial del tramo. 
 
 
Determinar el o los gastos probables para el tramo. 
 
Calcular la pérdida de carga disponible para el punto más desfavorable. 
Asumir diámetros y con los gastos respectivos obtener las pérdidas de 
carga parciales. 
 
Verificar que la suma de pérdidas de carga parciales sea menor que la 
perdida de carga disponible para aceptar los diámetros asumidos. 
 
SERVICIO DE AGUA CALIENTE 
 
Los sistemas de abastecimiento de agua caliente están constituidos por un 
calentador, una canalización que transporta el agua hasta la toma más 
alejada y a continuación una canalización de retorno que devuelve al 
calentado el agua no utilizada (esta tubería no es requerida en pequeñas 
instalaciones). 
 
De esta manera se mantiene una circulación constante y el agua caliente 
sale enseguida por el artefacto, sin necesidad de dar primero salida al agua 
enfriada que habría permanecido en la conducción si no existiera el escape 
del conducto de retorno. 
 
Los tubos de cobre son los más aconsejables en las instalaciones de agua 
caliente, aunque los más usados son los de plástico CPVC. 
 
PLAN DE NEGOCIOS ‐EDIFICIO ROLDAN‐  septiembre de 
2010
87   
 
 
 
 
 
 
 
REDES DE DESAGUE Y VENTILACION 
 
El sistema integral de desagüe deberá ser diseñado y construido en forma 
tal que las aguas servidas sean evacuadas rápidamente desde todo aparato 
sanitario, sumidero u otro punto de colección hasta el lugar de descarga, 
con velocidades que permitan el arrastre de las materias en suspensión, 
evitando obstrucciones y depósitos de materiales fácilmente putrescibles. 
 
El sistema deberá prever diferentes puntos de ventilación, distribuidos de tal 
forma que impidan la formación de vacíos o alzas de presión que pudieran 
hacer descargar las trampas o introducir malos olores a la edificación. 
 
Las edificaciones situadas donde exista un colector público de desagüe, 
deberán tener obligatoriamente conectadas sus instalaciones domiciliarias 
de desagüe a dicho colector. 
 
Esta conexión de desagüe a la red pública se realiza mediante caja de 
albañilería o buzón de dimensiones y de profundidad apropiada. 
 
El diámetro del colector principal de desagüe de una edificación debe 
calcularse para las condiciones de máxima descarga. 
 
METODOLOGIA Y CONSIDERACIONES 
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Para el cálculo de las redes de distribución se utilizó el Método de Hunter, de 
“gastos probables”, ya detallado anteriormente, se realizó la isometría de la 
vivienda (planos adjuntos), y se consideraron las siguientes unidades de 
gasto (UG) para cada aparato sanitario: 
 
 
 
CUADRO #29 
UNIDADES DE DESCARGA 
 
 
En cuanto a la presión de la red pública asumida, se tomó un valor que 
estuviera dentro del rango de presiones al que se encuentra la ciudad de 
Lima, que es entre 14 m y 18 m. 
 
Se consideró una dotación diaria de 250 litros/persona, con un promedio de 
5 personas en la vivienda estudiada. 
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La vivienda tiene una altura entre el piso terminado inferior y el superior (del 
segundo piso) de 3 metros (20 cm. de espesor de losa aligerada). La ducha 
se colocó a 2 metros de altura, el inodoro se consideró con tanque. 
 
Para el agua caliente se colocó un calefón por cada baño completo, ubicadas 
dentro de ellos. 
3.1.3 COMPONENTE ELECTRICO 
 
La ejecución de una instalación eléctrica requiere necesariamente la 
confección de un proyecto, sobre la base de los requisitos particulares en 
materia de niveles de iluminación, cantidad y ubicación de los consumos, así 
como condiciones adecuadas de seguridad y funcionamiento a largo de su 
vida útil, el que debe constar de planos y memoria técnica, firmado por un 
profesional con incumbencias y/o competencias especificas.  
 
En el proyecto de una instalación eléctrica deben tenerse en cuenta los 
siguientes factores básicos:  
Economía  
Comodidad para uso y mantenimiento  
Estética  
Cargas eléctricas  
Crecimiento y desarrollo de los sistemas de iluminación y fuerza motriz  
Nuevas aplicaciones de la electricidad.  
De orden técnico  
Adecuadas condiciones de seguridad para las instalaciones y las personas  
Protección conveniente de los diferentes circuitos a fin de separar y localizar  
rápidamente cualquier inconveniente o desperfecto que se presenten.  
Facilidad del reconocimiento de las distintas derivaciones  
Uso eficiente de la energía eléctrica  
Elección de los conductores adecuados  
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Utilización de equipo de detección de presencia y de nivel de iluminación 
natural para control de iluminación  
Lámparas y luminarias, colores ambientales  
Elección de aparatos utilizadores eficientes  
Aislamiento térmico del edificio en la climatización de ambientes  
Utilización de motores y accionamientos eficientes  
A continuación se detallaran algunos de los criterios básicos para el diseño 
eléctrico en una edificación: 
En la tabla se indica un detalle general de las características de los circuitos 
eléctricos 
CUADRO #29 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Las líneas de circuitos para usos generales, usos especiales y consumos 
específicos deben tener cañerías independientes para cada uno de ellos, 
incluyendo el conductor de protección. Sin embargo, como excepción los 
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circuitos para usos generales pueden alojarse en una misma cañería en un 
máximo de tres, de siempre que:  
 
Pertenezcan a una misma fase y a un mismo tablero seccional.  
 
La suma de las corrientes asignadas de los dispositivos de protección, de 
cada uno de los circuitos no sean mayor a 36 A  
 
El número total de bocas de salida alimentadas por estas líneas en conjunto 
no sea mayor que 15 unidades.  
 
Cada línea principal o seccional se debe alojar en una cañería o conducto 
independiente, pero, se admiten en un mismo caño hasta tres líneas 
seccionales, siempre que correspondan a un mismo medidor. Además, si se 
opta por el empleo de bandejas portacables, las líneas principales o 
seccionales pueden alojarse en esta canalización.  
 
En la tabla se indican las particularidades y características de estos grados 
de  
Electrificación 
 
CUADRO  #30 
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La superficie a considerar debe ser la cubierta más la semicubierta 
entendiéndose a aquellas protegidas de la lluvia promedio de aleros o 
techos, sin paredes o cerramientos, por ejemplo: porches, galerías, 
tinglados, quinchos, etc.  
 
Determinado el grado de electrificación del inmueble, la instalación eléctrica 
debe tener el tipo y número mínimo de circuitos, según se indica a 
continuación en la tabla siguiente:  
 
CUADRO #31 
 
 
.  
 
 
 
Para realizar el diseño, en la tabla siguiente se determina el número mínimo de los 
puntos de utilización requeridos para viviendas  
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CUADRO  #32 
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Criterios generales  
A los efectos del diseño eléctrico otros ambientes no establecidos en las tablas 
anteriores se pueden considerar las siguientes equivalencias o las características 
particulares que se determinan:  
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Sala de estar y comedor: equivale a comedor diario, escritorios, estudios, 
bibliotecas, o similares, en viviendas.  
Vestíbulo: equivale a garaje de vivienda u oficina, hall de distribución o de 
recepción, galería, balcón terraza semicubierta, vestidor o donde se realicen 
actividades similares.  
Pasillos: equivale a balcones, atrios o porche, o pasillos externos, que sólo 
requieran iluminación y donde las bocas no estén a la intemperie.  
Escaleras y rampas: deben tener como mínimo una boca de iluminación para uso 
general cada 5 m de longitud, o fracción, o bien en cada descanso.  
Toilette: Se considera a un cuarto de baño que no posee bañera o receptáculo 
para ducha. En estos ambientes el tomacorriente requerido en los puntos mínimos 
de utilización puede cargarse al circuito de iluminación.  
En el ámbito de cocinas y lavaderos se consideran como electrodomésticos de 
ubicación fija a heladeras, freezers, extractores de humo, lavavajillas, hornos a 
microondas, hornos eléctricos, cocinas eléctricas, cocinas, anafes y hornos a gas 
que requieran alimentación eléctrica, máquinas lavarropas, secarropas, máquinas 
fijas para planchado, etc.  
Se define como boca a los efectos de establecer su número máximo por circuito, 
el punto de una línea de circuito, donde se conecta el aparato  utilizador por medio 
de borneras, tomacorrientes o conexiones fijas y no deben  computarse las cajas 
de paso y/o de derivación, ni las que contienen exclusivamente elementos de 
maniobra o protección con el caso de los interruptores de efecto.  
Cada boca de salida debe servir como tal a un solo circuito y además puede 
utilizarse como caja de paso pero no de derivación de otros circuitos. Por ejemplo, 
a las cajas que alojen dispositivos para comando o conexión como interruptores 
de efecto y tomacorrientes les debe llegar un solo circuito, el que debe poder ser 
derivado hacia otros puntos de la instalación.  
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Las cajas de paso y/o derivación instaladas en losa, deben ser consideradas como 
bocas si sus medidas alcanzan los 100 x 100 mm inclusive. Medidas superiores no 
se cuentan como boca y por ende, no suman en los circuitos correspondientes.  
Las bocas de tomacorrientes de uso general o especial pueden contener como 
máximo:  
Dos tomacorrientes para cajas rectangulares (50 mm x 100 mm)  
Cuatro tomacorrientes para cajas cuadradas (100 mm x 100 mm).  
De esa manera, el número máximo de tomacorrientes por boca debe ser de 
cuatro. 
Si se utilizan otros tipos de cajas especiales donde se supere esa  cantidad, el 
número de bocas a computar es el número de tomacorrientes  dividido cuatro, 
donde la fracción debe ser considerada como una boca.  
Los artefactos de iluminación pueden ser luminarias, con una o más lámparas, 
conectadas a una boca. Si la carga fuese superior a los 6 A, puede optarse por un 
circuito de iluminación de uso especial hasta un consumo de 20 A y si fuese 
superior se debe utilizar un circuito de carga única.  
Los números de bocas de iluminación indicados son mínimos y por lo tanto en el 
caso de oficinas o locales debe efectuarse un proyecto de iluminación previo, que 
respete las condiciones y valores mínimos de iluminación en lux requeridos por la 
Ley de Higiene y Seguridad en el Trabajo.  
 
Si luego de cumplimentado lo indicado para los puntos mínimos de utilización,  es 
necesario instalar bocas de salida combinadas como el caso de interruptor  de 
efecto y tomacorriente, el tomacorriente, debe estar conectado al circuito de 
iluminación e identificado unívocamente mediante un símbolo grabado. A los 
efectos del cálculo de la demanda de potencia máxima simultánea, estas bocas  
de salida combinadas deben computarse como una boca.  
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Los ventiladores de techo o extractores de aire pueden cargarse a los circuitos de 
iluminación para uso general o especial, ya sea conectados en forma fija o por 
medio de tomacorrientes. A los efectos del cálculo de la demanda, cualquiera de 
ellos se computa como una boca de iluminación.  
La alimentación de las fuentes de circuitos de comunicación, portería, timbres, o 
similares, pueden realizarse a través de circuitos de uso general o especial, en 
función de la demanda de potencia correspondiente; en este caso, a los efectos 
del cálculo de la demanda, se le debe asignar la potencia correspondiente a una 
boca de iluminación por cada fuente alimentada. Se admite que un mismo circuito 
alimente a todas las fuentes de este tipo, en tanto la suma de sus potencias 
nominales no sea mayor que 2200 VA.  
Cuando las fuentes son de muy baja tensión, hasta 24 V, deben tener un 
transformador con primario y secundario independientes y no se permite el uso de 
autotransformadores. Así implementados, estos circuitos se consideran como de 
muy baja tensión funcional y toda parte metálica de timbres, porteros eléctricos 
alarmas, etc. debe estar conectado a tierra con un conductor de protección que lo 
acompañe.  
El reglamento establece que, salvo distintas exigencias de la autoridad de 
aplicación correspondiente, como guía de contenidos mínimos considerados 
imprescindibles, todo proyecto debe incorporar los siguientes aspectos:  
Plano o croquis de la instalación; con indicación de la superficie de cada ambiente; 
las canalizaciones con sus medidas, cableados y circuitos a los que pertenecen; 
ubicación y destino de cada boca. Ubicación de la toma de tierra y canalización del 
conductor de puesta a tierra.  
Síntesis del proyecto de la instalación incluyendo los datos que permitan 
individualizar demanda de potencia, grado de electrificación, superficie total, 
cantidad y destino de los circuitos, secciones de los conductores, corrientes de 
proyecto, corriente presunta de cortocircuito en el punto de suministro y cantidad 
de bocas con su distribución ambiental.  
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Esquema unifilar de los tableros, incluyendo las características nominales y de 
accionamiento de los dispositivos de maniobra y protección, tales como corriente 
asignada, curva de actuación, capacidad de ruptura. Sección de las líneas: 
principal, seccionales, de circuitos y de los conductores de protección; 
identificación de los circuitos derivados y corrientes de cortocircuito de cálculo en 
cada tablero.  
Listado de materiales de la instalación, indicando: marca de materiales, tipos 
normativos y, si correspondiera, forma de acreditación de la conformidad con 
normas.  
La documentación conforme a obra de las instalaciones eléctricas puede ser 
exigida según lo determine la autoridad de aplicación correspondiente.  
 
3.1.4 Elaboración del presupuesto y cronograma valorado 
El presupuesto que se muestra a continuación desglosa todos y cada uno de los 
costos directos que intervendrían en la ejecución del proyecto, en todos sus 
campos técnicos es decir: arquitectónico, estructural, eléctrico y sanitario.  
En los capítulos subsiguientes se realizara un detalle de los costos indirectos, 
imprevistos y demás, que puedan intervenir en la globalidad del proyecto. 
 
Este presupuesto ha sido elaborado en el programa PRO-EXCEL versión 2010, y 
cuenta con el respaldo de cada uno de los análisis de precios unitarios de todos 
los rubros considerados, así como el cronograma valorado de actividades, 
generado en el mismo programa antes mencionado. 
Cada uno de los precios tiene fundamentación tanto en cotizaciones actuales de 
mercado, para materiales y equipos, así como rendimientos de mano de obra, 
establecidos por la cámara de la construcción. 
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3.2  LOCALIZACION 
 
El proyecto del Edificio ROLDAN se desarrollará en un terreno de 600 m² que está 
ubicado en el noroccidente de la ciudad de Quito.   
Como ya se mencionó, el terreno se encuentra dentro de la Urbanización El 
condado.   El gráfico nos muestra la ubicación de la urbanización con respecto a la 
ciudad de Quito.   
IMAGEN #28 
SECTORIZACION DE QUITO 
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IMAGEN #29 
UBICACIÓN DEL TERRENO EN EL NORTE DE QUITO 
 
 
Como se puede ver en las gráficas anteriores la urbanización El Condado cuenta 
principalmente como vía de acceso directo la Av. Occidental, la cual atraviesa todo 
el perímetro de la ciudad de sur a norte y viceversa por el lado occidental. 
 
Adicionalmente se encuentra a 5 Km de la autopista M. Córdoba Galarza, una de 
las principales salidas de la ciudad de Quito y a 13 Km de la Av. Panamericana 
Norte otra de las arterias de salida más importantes de la capital.   
 
3.2.1  ANALISIS COMERCIAL 
 
El terreno se encuentra ubicado en una zona claramente definida como zona 
residencial.  Sin embargo el terreno se encuentra a pocos minutos de la salida 
hacia Calacalí y al nuevo centro comercial Condado Shopping.  
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En dicho lugar se encuentran todo tipo de servicios: bancos, supermercados, 
centros comerciales, restaurantes, universidades, colegios, etc.  Adicionalmente 
en la entrada a la urbanización se encuentra una gasolinera con su micro mercado 
y una panadería. 
 
3.3  COMPONENTE ARQUITECTONICO 
 
La arquitectura del Edificio Roldán, fue realizada en conjunto con el Arquitecto 
Francisco Abril.   
El edificio tiene un estilo contemporáneo de líneas limpias.  La fachada tiene gran 
proporción de ventanearía y fachaleta en todos sus frentes. 
IMAGEN #30 
EDIFICIO ROLDAN 
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El diseño está adaptado a la topografía del terreno y busca que cada 
departamento cuente con amplios balcones o jardines.   
El arquitecto puso mucho énfasis en las áreas exteriores.  Se buscó que los 
departamentos tengan una distribución adecuada y que a la vez se aproveche al 
máximo la superficie que se permite construir en el terreno.   
Al proyecto se lo desglosa en un subsuelo destinado para la zona de parqueos y 
bodegas,  cuatro pisos de departamentos y por último una terraza en el quinto piso 
destinada como área comunal.   
En total el proyecto cuenta con seis departamentos de tres dormitorios.  
Existen dos parqueaderos y una bodega  para cada departamento.   
Entre las principales características comunales con las que va a contar el edificio 
son: ascensor, sauna, turco, área bbq, gas centralizado, portón eléctrico, sistema 
de intercomunicadores e instalaciones para televisión por cable e internet. 
A continuación se detalla una descripción de cada departamento.   
3.3.1 TIPOLOGIA DE DEPARTAMENTOS 
Departamento tipo A 
Los departamentos tipo A están ubicado en los pisos 2,3 y 4.  Tiene 134 m² de 
construcción. El departamento es de tres dormitorios.  El dormitorio máster tiene 
su baño propio y los otros dos dormitorios comparten un baño.  Adicionalmente se 
tienen dos baños más; un baño social y un baño de servicio.  El programa incluye 
además sala y comedor en un solo ambiente, una sala familiar, la cocina con su 
desayunador y un cuarto de máquinas.  Todos los dormitorios, así como la sala-
comedor y la sala familiar tienen ventanas hacia la terraza.   
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IMAGEN #31 
DEPARTAMENTO TIPO A  
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Departamento tipo B 
El departamento tipo B se encuentra en la primera planta del edificio y es el más 
amplio del proyecto con 190 m2, cuenta con 4 baños 3 dormitorio sala de estar y 
jardín adicionalmente a los otros departamentos. Este departamento también 
cuenta con terraza particular y gran iluminación en todos los sentidos.  
IMAGEN #32 
DEPARTAMENTO TIPO B 
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3.3.3  RESUMEN DE AREAS DE PROYECTO 
 
CUADRO #33 
RESUMEN DE AREAS DEL PROYECTO 
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3.4  REQUERIMIENTOS MUNICIPALES 
 
El Informe de Regulación Metropolitana (IRM) presenta los siguientes datos para 
el lote # 115 de la Urbanización El Condado que es donde se edificará el Edificio 
Roldán: 
 
AREA  TERRENO:  760 m² 
FRENTE:   20 m 
ZONIFICACION:  A8 (A603-35) 
COS PB:    35% 
COS TOTAL:  105% 
PISOS:   Altura = 12m 
    Número de pisos = 4 
RETIROS:   Frontal = 5m 
    Lateral = 3m 
    Posterior = 3m 
 
 
3.3.1  OCUPACION DEL SUELO 
 
Como muestra el Informe de Regulación Metropolitana, el terreno en donde se 
edificará el proyecto Roldán tiene un coeficiente de ocupación del suelo en planta 
baja (COS PB) del 35%.  Es decir que como el terreno tiene 760 m², en planta baja 
es permitido tener una ocupación de 266 m², sin embargo para el proyecto se 
están utilizando únicamente 245 m². 
El coeficiente de ocupación del suelo total (COS TOTAL) para este terreno es del 
105%.  En otras palabras se pueden construir 798 m² vendibles en este lote.  El 
proyecto Roldán está compuesto por seis departamentos cuyas áreas suman 798 
m², por lo que se está aprovechando el suelo en un 100%.  Lo anterior se ilustra 
de manera clara en el cuadro 3.3 que se presenta a continuación. 
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CUADRO #34 
OCUPACION DEL SUELO 
 
 
3.5  COSTO TOTAL DEL PROYECTO 
 
El costo total del Edificio Roldan asciende a US $ 1’047.000,00.  En el cuadro 
siguiente se observa un resumen de todas las partidas que conforman el 
presupuesto del proyecto y la incidencia sobre el costo total del proyecto. 
CUADRO #35 
COSTO TOTAL DEL TERRENO 
DESCRIPCION MONTO 
PORCENTAJE 
DEL COSTO 
TOTAL 
1 TERRENO 110000 10,51% 
2 OBRA CIVIL Y EQUIPAMIENTO 810000 77,36% 
4 HONORARIOS 65000 6,21% 
5 COMISION DE VENTAS 25000 2,39% 
6 PROPAGANDA 10000 0,96% 
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7 DERECHOS MUNICIPALES 7000 0,67% 
8 GERENCIA Y LEGALES 5000 0,48% 
9 DERECHOS ACOMETIDAS 10000 0,96% 
10 IMPUESTOS Y PLUSVALIAS 5000 0,48% 
TOTAL DE COSTOS 1047000 100,00% 
 
 
El gráfico  muestra cuales son los rubros que tienen mayor incidencia en el costo 
total del proyecto.  Como se puede apreciar la obra civil representa el rubro más 
alto del proyecto con el 77.36% del costo total.  El terreno representa un 10.51% 
del costo total del proyecto un valor acorde al segmento de clase media alta al que 
está enfocado el proyecto. 
CUADRO #36 
PORCENTAJES DE INCIDENCIA EN EL COSTO TOTAL DEL PROYECTO 
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Para un mejor análisis, a estos costos se los puede separar en costos directos y 
costos indirectos.  Por lo tanto el cuadro que se muestra a continuación se 
muestra una relación entre costos directos e indirectos.  Del valor del costo total 
casi el 88% corresponde a costos directos y la diferencia a costos indirectos.  
 Visto de otra forma, para este proyecto los costos indirectos representan el 12% 
de los costos directos. 
CUADRO #37 
RELACION DE COSTOS 
COSTOS MONTOS PORCENTAJES 
COSTOS DIRECTOS 920000 87,87% 
COSTOS 
INDIRECTOS 127000 12% 
TOTAL 1047000 100% 
 
CUADRO #38 
RELACION DE COSTOS 
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3.6  COSTO DIRECTO DEL PROYECTO 
A continuación se resume lo que corresponde a los costos directos para el 
proyecto.  Para su análisis, se dividieron a los costos directos en tres grandes 
rubros que son terreno, obra civil y equipamiento.   
El valor total de costos directos ascendería entonces a US $ 920.000 para la 
totalidad del proyecto. 
 
CUADRO #39 
COSTOS DIRECTOS DEL PROYECTO 
 
DESCRIPCION MONTO 
PORCENTAJE 
DEL COSTO 
TOTAL 
1 TERRENO 110000 10,51% 
2 OBRA CIVIL Y EQUIPAMIENTO 810000 77,36% 
TOTAL DE COSTOS 920000 87,87% 
 
 
La incidencia de cada uno de ellos se muestra en el gráfico, resalta la obra civil 
con EL 77.36% de los mismos.  Como es de suponerse este valor es el  rubro más 
alto de todo el proyecto.  
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CUADRO #40 
INCIDENCIA DE COSTOS DIRECTOS 
 
 
Tenemos que el terreno aporta con un poco más del 10% del total de costos 
directos, valor que se encuentra dentro de los rangos promedios para proyectos 
de esta magnitud 
3.6.1  Terreno  
 
Como antecedente y como ya se ha mencionado anteriormente, el terreno en 
donde se construirá el Edificio Roldán tiene 600 m².  El precio en el cual se ha 
negociado el terreno es de US $ 180 / m².   
 
El rubro se cancelará en su totalidad en el mes 18 del cronograma del proyecto y 
asciende a un valor total de $ 110.000  
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CUADRO #41 
COSTO DEL TERRENO 
 
DESCRIPCION  UNIDAD  CANTIDAD
PRECIO 
($)  TOTAL 
TERRENO  M2  610  180  110000 
 
 
3.6.2  Obra Civil 
 
Todos los rubros que intervienen en la obra civil, se desglosan a continuación en 
el presupuesto del proyecto Roldan.  El monto total del presupuesto asciende a $ 
809.994.92, valor que para efectos de cálculo, en el capítulo financiero se 
redondeó en $ 810.000.00. 
Posteriormente se analizara el presupuesto gráficamente, para de esta forma 
determinar cuales son los rubros mas influyentes en el presupuesto general de 
obra civil. 
 
A continuación se desglosa todo el presupuesto correspondiente a la obra civil a 
relazarse para la edificación del proyecto Roldán: 
 
 
CUADRO #42 
PRESUPUESTO DEL PROYECTO ROLDAN 
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CUADRO #42 
PORCENTAJES DE INFLUENCIA EN OBRA CIVIL 
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Analizando el grafico se puede concluir claramente que los rubros con mayor 
incidencia en el presupuesto son el equipamiento,  el acero y hormigón de la 
estructura, la carpintería de madera y los recubrimientos, entre estos rubros 
suman más del 60% de costo total de la obra. 
3.6.3  Equipamiento 
Se tiene previsto que el Edificio Roldán cuente con el equipamiento 
electromecánico que se detalla en el cuadro, correspondiente al capítulo 22 del 
presupuesto general del proyecto,  que a continuación se presenta.   
Como es de esperarse, el ascensor es el rubro que mayor incidencia tiene en esta 
categoría. 
CUADRO #43 
PRESUPUESTO PARA EQUIPAMIENTO 
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3.7  Costos Indirectos del Proyecto 
 
 El resumen de los costos indirectos del proyecto, se presenta a continuación.  El 
valor total estimado de costos indirectos asciende por lo tanto a US $ 127.000.00 
siendo el rubro de honorarios el que mayor incidencia tiene dentro del costo con 
un 51.2% de incidencia.   
CUADRO #44 
COSTOS INDIRECTOS DEL PROYECTO 
DESCRIPCION MONTO PORCENTAJE DEL COSTO TOTAL (%) 
1 HONORARIOS 65000 51.2 
2 COMISION DE VENTAS 25000 19.7 
3 PROPAGANDA 10000 7.9 
4 DERECHOS MUNICIPALES 7000 5.5 
5 GERENCIA Y LEGALES 5000 3.9 
6 DERECHOS ACOMETIDAS 10000 7.9 
7 IMPUESTOS Y PLUSVALIAS 5000 3.9 
TOTAL DE COSTOS 127000 100 
 
CUADRO #45 
INCIDENCIA DE LOS COSTOS INDIRECTOS DEL PROYECTO 
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3.7.1  Honorarios 
 
Se ha determinado un valor total de honorarios, en las diferentes especialidades 
que forman parte del proyecto, de $ 65000 de los cuales la dirección técnica es la 
más representativa con un 54% del total de los honorarios, y un monto total de $ 
35000, lo que significa un 4.5% del valor total de obra civil. 
 
CUADRO #46 
HONORARIOS 
DESCRIPCION  UNIDAD  VALOR  TOTAL  % 
1  PLANIFICACION ARQUITECTONICA  GL  7000  7000  11% 
2  DIRECCION TECNICA  GL  35000  35000  54% 
3  ESTUDIOS DE SUELOS  GL  1000  1000  2% 
4  PLANIFICACION ESTRUCTURAL  GL  5000  5000  8% 
5  PLANIFICACION HIDROSANITARIA  GL  3500  3500  5% 
6  PLANIFICACION ELECTRICA  GL  3500  3500  5% 
7  GERENCIA DE PROYECTO  GL  10000  10000  15% 
TOTAL  65000  100% 
 
CUADRO #47 
INCIDENCIA DE LOS HONORARIOS EN EL PROYECTO 
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3.7.2 Costo de Ventas 
 
Se definió que se destinará al pago de comisiones de ventas el 2.16% del total de 
los ingresos y para la publicidad se destinará un 1%.   
CUADRO #48 
COSTO DE VENTAS 
DESCRIPCION  UNIDAD  VALOR  TOTAL  % 
1  COMISION POR VENTAS  GLB  2.16%  25000  71% 
2  PROPAGANDA  GLB  1%  10000  29% 
TOTAL  35000  100% 
 
CUADRO #49 
COSTO DE VENTAS 
 
3.7.3  Otros Costos Indirectos 
 
Debido a que su incidencia dentro del proyecto no es tan alta, se ha agrupado en 
esta categoría al resto de partidas que componen los costos indirectos.  
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En ellas se incluyen todos los gastos que se incurren por aprobaciones de planos 
y obtención de permisos de construcción, gastos legales, pago de derechos de 
acometidas, y por último los impuestos prediales y plusvalías que se generen por 
la venta de los departamentos. 
CUADRO #50 
OTROS COSTOS INDIRECTOS 
DESCRIPCION MONTO PORCENTAJE DE INFLUENCIA 
1 DERECHOS MUNICIPALES 7000 26% 
2 GERENCIA Y LEGALES 5000 19% 
3 DERECHOS ACOMETIDAS 10000 37% 
4 IMPUESTOS Y PLUSVALIAS 5000 19% 
TOTAL DE COSTOS 27000 100% 
 
CUADRO #51 
INCIDENCIA DE LOS COSTOS INDIRECTOS EN EL PROYECTO 
 
 
 
PLAN DE NEGOCIOS ‐EDIFICIO ROLDAN‐  septiembre de 
2010
126   
 
 
3.8  Costo por Metro Cuadrado 
 
El área bruta del proyecto es de 2500 m² y el área vendible es de 1800 m², por lo 
tanto, es necesario cubrir la diferencia de de áreas incrementando el valor por 
metro cuadrado, proyectándolo únicamente a el área vendible. 
Los costos por metro cuadrado de construcción bruta y de construcción vendible 
se resumen en el cuadro siguiente: 
 
CUADRO #52 
COSTO POR METRO CUADRADO 
 
COSTO POR METRO CUADRADO 
COSTO TOTAL DEL PROYECTO  1,047,000.00 
TOTAL AREA BRUTA (m2)  1,877.60 
COSTO POR m2 BRUTO  557.63 
TOTAL AREA VENDIBLE (m2)  1,071.70 
COSTO POR m2 VENDIBLE  976.95 
 
 
Dentro del área vendible no están incluidos los parqueaderos y bodegas.  El costo 
de $ 976.95 por m², valor que se encuentra dentro de lo esperado, para un 
proyecto enfocado a la clase media alta. 
3.9 PLANIFICACION DEL PROYECTO 
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3.9.1  Fases del proyecto 
 
La duración estimada del proyecto inmobiliario desde su fase de factibilidad hasta 
el cierre es de dieciocho meses.  Se ha dividido al proyecto en cuatro fases.   
 Factibilidad: En esta fase se realizan los estudios preliminares.  Se desarrolla 
el ante proyecto arquitectónico, los estudios de mercado y un estudio de 
factibilidad económica. 
 Planificación: Fase en la que se obtiene la viabilidad del proyecto, se realiza el 
proyecto arquitectónico definitivo y todos los proyectos de especialidades.  
Paralelamente  se planifica campaña publicitaria y se ultima cualquier detalle 
antes de comenzar la venta del proyecto. 
 Ejecución: Se da inicio a la construcción de la obra.  Además se inician las 
ventas del proyecto. 
 Entrega y Cierre: en esta fase se realiza la entrega de los departamentos 
terminados y también se da paso el cierre del proyecto. 
 
3.9.2  Cronograma del Proyecto Inmobiliario 
 
En el cuadro 3.15 se presenta al cronograma del proyecto inmobiliario, donde se 
puede visualizar el inicio de cada una de las actividades económicas a realizarse a 
lo largo del proyecto, es decir que se establece a lo largo de los 18 meses, tiempo 
establecido para el desarrollo del proyecto, la participación de todos los rubros que 
representan egresos para el mismo. 
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CUADRO #53 
 
 
 
3.9.3 FLUJO DE EGRESOS DEL PROYECTO INMOBILIARIO 
A continuación se presenta el flujo de todos los gastos en los cuales se debe 
incurrir para el desarrollo del proyecto inmobiliario, tanto costos directos como 
indirectos. Flujo que se acoge estrictamente al cronograma planteado en el literal 
anterior. 
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CUADRO #54 
FLUJO DE EGRSOS 
 
El flujo de inversión nos permite saber, a través del tiempo y desagregada mensualmente, la inversión de cada uno de los rubros del proyecto inmobiliario. Con el mismo podemos 
concluir que son tres los meses más sensibles en el desarrollo del proyecto, los meses 7 y 8 en los que se realizan la estructuración del edificio es decir se arma el acero y se funde el 
hormigón para los distintos elementos estructurales, y en el mes 18 se tiene una inversión importante debido a que en este mes está pactado cancelar la totalidad del terreno.  
Adicionalmente se presentan también las graficas correspondientes a egresos parciales y acumulados lo que facilita la interpretación de los resultados. 
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CUADRO #55 
 
CUADRO #56 
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Las graficas presentadas, confirman la importancia y la influencia de los meses 7, 
8 y 18 en la economía del proyecto, los mismos que sin duda son los meses más 
sensibles y críticos del mismo, desde el punto de vista financiero. 
 
4 -  ESTRATEGIA DE VENTAS 
4.1 LISTA DE PRECIOS 
 
El Edificio Roldán cuenta con siete departamentos.  La lista de precios inicial que 
se utilizará para la venta aparece en el cuadro que se presenta a continuación. 
CUADRO #57 
LISTA DE PRECIOS BASE 
 
El valor total que se obtiene de ventas es de US $ 1’114,056.00.  Por lo tanto el 
precio por metro cuadrado al que se vendería  es de US $1,000.   
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Este valor de precio por metro cuadrado considera únicamente el área útil cubierta 
del departamento y no a las áreas de terrazas que estarían  por lo tanto incluidas 
dentro del precio.  Lo mismo ocurre entonces con los parqueaderos y bodegas.  
Cada departamento se entregará con dos parqueaderos y una bodega. 
Para llegar a la lista de precios del cuadro anterior se partió con un precio base 
inicial de US $ 1,123.55 por m² de área bruta para cada departamento, donde ya 
se considera un margen mínimo de utilidad del 15%.  Dependiendo de las 
características que diferencian a cada departamento, se fue multiplicando a este 
precio por m² por cuatro factores diferentes para así obtener un precio por m² 
ponderado para cada departamento.  En el cuadro siguiente aparecen estos 
distintos factores y el precio por m² ponderado al que se llegó para cada 
departamento. 
CUADRO #58 
LISTA DE PRECIOS PONDERADA 
Se tomaron en cuenta cuatro factores que son los que diferencian a los 
departamentos.  Una descripción de la metodología con la que se realizó la 
ponderación y una explicación del significado de cada factor de ponderación se 
presenta a continuación: 
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 Factor altura: La vista es uno de las variables con mayor incidencia en las 
variaciones de precio de cada departamento.  Sin embargo desde las primeras 
plantas no se puede apreciar de  vista, con la cuenta el edificio, en su totalidad 
debido a que cruzando la calle existen edificaciones que interrumpen la misma.  
Por lo tanto se castigó el precio del departamento del primer piso, y se 
incrementaron los precios de los dos últimos pisos. 
 
 Factor terraza: Todos los departamentos tienen terraza pero no todas las 
terrazas son iguales.  Se toma como base a los departamentos que tienen 25 
m² de terraza y se castigó el precio de los que tienen menos m² y se 
incrementó el precio de los que tienen más. 
 
 Factor tamaño: A los departamentos más pequeños se les incrementa el 
precio, mientras que a los cuatro departamentos más grandes se les castiga el 
precio por m².  Visto de otra manera, se ofrece un “descuento” por comprar 
más metros cuadrados. 
 
Es importante señalar que el valor de $1’114.056,00 que se obtienen por la venta 
del proyecto es el valor mínimo que se espera obtener por la venta del edificio, por 
lo que esta constituye la lista de precios del promotor.  
La lista de precios que se presentaría al cliente se presenta a continuación, en 
donde se incorporo un 5% con el cual se podría manejar un margen de 
descuentos en función de las necesidades del proyecto y de la forma de pago del 
cliente. 
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CUADRO #59 
LISTA DE PRECIOS MODIFICADA 
 
 
4.2 ESQUEMAS DE CREDITO 
La forma de pago con la que se va a vender el proyecto es la siguiente: 
Entrada: 40% 
Contra entrega 60% 
El 40% de entrada se desglosa en dos partes.  El 10% que es considerado como 
reserva del departamento, y el 30% restante que se puede pagar en cuotas 
mensuales iguales hasta un mes antes de la entrega del departamento. 
Para pagar el 60% restante del valor del departamento, que se paga a la entrega 
del mismo, se asume que los clientes tramitarían un crédito hipotecario con una 
institución bancaria.  La inmobiliaria encargada de la venta del edificio ayudaría 
con todos los trámites del caso.   
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El cliente puede escoger el banco de su preferencia para realizar este trámite.  Es 
importante señalar que debido a que el trámite del crédito dura (dependiendo del 
banco con que se opere) de entre dos a tres meses, que se va a poner mucho 
énfasis en realizar estos trámites con la debida anticipación para así no causar 
retrasos en la entrega de los departamentos y el cobro de los créditos. 
La forma de pago anterior es totalmente negociable con los clientes, siempre y 
cuando se cumplan con dos puntos fundamentales: 
 El 10% de reserva del departamento se cubra máximo en un período de tres 
meses. 
 El valor máximo que se solicite a una institución bancaria (o que se pague 
contra la entrega del departamento) sea máximo del 60% del valor del 
departamento. 
 
4.3  INCREMENTOS DE PRECIOS / DESCUENTOS 
Debido a que es un proyecto que consta de apenas siete unidades de vivienda, no 
se tiene pensado el realizar mayores incrementos en los precios sino en tratar de 
vender todos los departamentos disponibles en la menor cantidad de tiempo 
posible.   Por lo tanto la forma en la que se va a trabajar es realizando descuentos 
a partir de la lista de precios que se presentó en el cuadro correspondiente 
El rango y políticas de descuento sobre las cuales puede trabajar la inmobiliaria se 
basa en el cuadro de márgenes de descuento que se presenta a continuación: 
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CUADRO #60 
MARGENES DE DESCUENTO 
 
 
En la fase de pre-ventas, la inmobiliaria está autorizada a aplicar todo el rango de 
descuento, independiente de la forma de pago que tenga el cliente.  Lo anterior 
siempre y cuando la forma de pago se ajuste a lo descrito en el punto anterior de 
esquemas de crédito. 
Durante la fase de la construcción, y dependiendo cuántos departamentos queden 
disponibles los descuentos se otorgarán dependiendo de la forma de pago.  Es 
decir, que si el cliente abona más del 40% de entrada que estaba establecido en la 
forma de pago, recibirá descuento por estos dineros extras que se abonen. 
El departamento de ventas tiene la política y obligación de consultar con gerencia 
en el caso que se presente alguna oferta de pago en efectivo en la cual el cliente 
solicite un descuento mayor a lo establecido en el cuadro antes mencionado   
Debido a que son pocos departamentos en el edificio, el tema de que ventas 
solicite aprobación de gerencia para formas de pago especiales, no resultaría un 
inconveniente. 
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4.4  GARANTIAS AL CLIENTE 
El cliente cuenta con la principal garantía de que el terreno no se encuentra 
hipotecado.  Es decir que en el momento en que termine de pagar por su 
departamento, automáticamente se puede realizar las escrituras del mismo a su 
nombre.  Lo anterior es una gran ventaja ya que desde el momento mismo en que 
el cliente reserva el departamento tiene la confianza y la garantía de que el 
negocio no tiene obligaciones con terceros y que en el momento que lo requiera, 
podrá tener el departamento a su nombre. 
 
4.5  ESTRATEGIA DE PROMOCION 
Para el proyecto se tiene pensado contar con los siguientes medios de promoción: 
 Valla: presentar una valla en el terreno en donde se muestre una proyección 
del edificio y los teléfonos en donde se puede requerir mayor información.  La 
valla se presenta como anexo y en el diseño de la misma se busca el que las 
personas tengan una idea de qué es lo que se va a construir en el proyecto y 
tener los teléfonos de contacto en donde solicitar mayor información.  El 
tamaño elegido para la valla es de 2 x 2 metros, más que suficiente si se 
considera que en el lugar donde está ubicada, los carros van a circular a baja 
velocidad y no hay inconveniente en que se detengan a tomar los datos. 
 Periódico: se considera que los anuncios clasificados del periódico del fin de 
semana son suficientes para promocionar a este proyecto. 
 Revistas: en el caso de que los anuncios clasificados, no tengan la acogida 
que se espera se tiene pensando en promocionar el proyecto en revistas 
especializadas como por ejemplo El Portal Inmobiliario. 
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El material de apoyo que se piensa realizar y distribuir es el siguiente: 
 Folletos: contiene información general del Edificio, y se la piensa distribuir a la 
gente que vaya al proyecto o a la oficina. 
 Carpetas: pensadas para las personas que demuestran mayor interés en el 
proyecto.  Al cliente se le entrega una carpeta que contiene planos de ventas, 
cotizaciones, contratos y especificaciones. 
 
4.6 CRONOGRAMA VALORADO DE VENTAS 
Se estima que se puede vender todo el proyecto en un plazo de siete meses. 
Estaríamos hablando de una velocidad de ventas para el proyecto de 1 
departamentos al mes, índice que comparativamente se ha cumplido en la zona 
con proyectos similares 
En el cuadro se muestra un cronograma valorado para los departamentos que 
están pendientes de vender.  Como estamos hablando de una proyección, 
simplemente se tomo el valor total que significan estos departamentos, es decir $ 
627,500 y se lo dividió para siete meses.  Esto sería el valor proyectado que voy a 
vender cada mes.  A este valor ($ 78,438), se lo separa en tres partes de acuerdo 
en lo visto en la sección de esquemas de crédito.  Por lo tanto se coloca el 10% en 
el mes que se vende el departamento, el 60% en el mes que se lo entrega, y la 
diferencia se la divide en pagos iguales durante los meses restantes. 
Para una mejor visualización del cronograma, no se incluyen los meses del 10 al 
17, lo anterior debido a que son iguales al mes 9.  El cronograma completo de 
ventas se incluye como anexo. 
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CUADRO #61 
PLAN DE NEGOCIOS ‐EDIFICIO ROLDAN‐  septiembre de 
2010
140   
 
 
4.7 METAS Y OBJETIVOS DE VENTAS 
 
Debido a que únicamente hay que vender siete departamentos, los promotores se 
han planteado los siguientes dos principales objetivos de ventas: 
- Vender por lo menos un departamento antes de iniciar la obra. 
- Tener vendido el 100% del proyecto después de siete meses de iniciadas las 
ventas 
 
Se considerará un éxito si el proyecto rebasa estos objetivos, es decir si se logra 
vender un departamentos antes de iniciar obra, y si el proyecto se vende antes de 
siete meses. 
En el caso de que no se venda por lo menos un departamento más, no se iniciaría 
la obra y se continuaría en fase de pre-ventas. 
 
 
 
 
 
 
 
PLAN DE NEGOCIOS ‐EDIFICIO ROLDAN‐  septiembre de 
2010
141   
 
 
5. ANALISIS FINANCIERO 
 
5.1 CALCULO DE LA TASA DE DESCUENTO 
Para este proyecto, luego del análisis correspondiente, se ha decidido establecer 
una tasa de descuento o costo de oportunidad del 27.77% anual.  
 Lo anterior se debe a las siguientes razones: 
 Desde que la economía se encuentra dolarizada, la actividad inmobiliaria local 
ha obtenido tasas de rendimiento que se manejan en los rangos del 22% al 
30% anual. 
 
 Se han presentado oportunidades de inversión en los últimos meses que 
ofrecen tasas de rendimiento no menores a la fijada del 27.77% anual. 
 
 
 El rendimiento del 27.77% anual, cubre con las expectativas de rendimiento y 
justifica el riesgo que representa el realizar un proyecto de este tipo. 
 
 Se han tomado en cuenta 4 aspectos fundamentales para la imposición de la 
tasa de descuento los mismos que son: La inflación, el riesgo país, la tasa 
pasiva y el rendimiento esperado del proyecto. 
 
Debido a que esta tasa está expresada en forma anual, y los flujos del proyecto de 
manera mensual, se realiza la conversión de la misma y se obtiene: 
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CUADRO #62 
 
Por lo tanto la tasa de descuento con la que se trabaja en los flujos es del 2.06% 
mensual. 
5.2  ANALISIS ESTATICO 
A continuación, el cuadro 5.1 presenta el análisis estático del proyecto.  Se toman 
los ingresos y costos totales del proyecto, analizados en los capítulos anteriores, y 
se analizan de la siguiente manera: 
CUADRO #63 
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Se puede ver por lo tanto que el proyecto otorga una utilidad de US $124.907,00.   
Lo anterior constituye entonces un margen del 11% y una rentabilidad del proyecto 
sobre costos del 12%.   
Valores que podrían lucir como desfavorables si se lo compara con otros 
proyectos inmobiliarios que otorgan márgenes de entre el 15 al 20%, sin embargo 
se considera que esto se debe a tres cosas que tienen que ver con la estrategia 
del negocio: 
 Se negoció el terreno al precio de mercado a ser pagado al final del proyecto.  
Aspecto que incide favorablemente en el flujo de caja. 
 
 Se busca colocar acabados de primera línea, para satisfacer las expectativas 
del potencial cliente. 
 
 
 Se trata de vender en el menor costo posible para así aumentar la velocidad de 
ventas. 
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5.3  ANALISIS DINAMICO 
 
Dado que el análisis dinámico considera al tiempo como factor fundamental de incidencia, se genero el flujo de caja del proyecto, durante el tiempo de ejecución del proyecto, el mismo 
se muestra a continuación. 
CUADRO #64 
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO 
 
Obtenemos entonces dos filas de flujos, la primera que expresa el flujo de caja parcial para cada mes y la de flujo acumulado que representa la suma de los flujos mensuales.  
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El grafico de flujo parcial muestra claramente que en los meses 7 y 8 se realizaran 
las inversiones más significativas dado que en estos meses se realizan las 
actividades de obra civil más representativas, así mismo en los meses finales se 
necesita de inversiones importantes debido a la compra y colocación de acabados 
para el proyecto. 
 
CUADRO #65 
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CUADRO #66 
 
 
El flujo de caja acumulado establece el máximo valor requerido deben aportar los 
socios (o a través de crédito)  para el proyecto es de US $ 445.449.00 y se 
produce en el mes 17 después de iniciado el proyecto. 
 
5.3.1  Cálculo de la TIR y el VAN 
En base al flujo de caja se obtienen la tasa interna de retorno (TIR) y el valor 
presente neto (VAN) del proyecto.  Cómo se explicó anteriormente para el cálculo 
del VAN se utiliza una tasa de descuento del 27.77% anual.   
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La TIR que se obtiene para el proyecto, como son flujos mensuales es una tasa 
mensual.  Esta tasa se la convierte a anual y se obtiene entonces. 
CUADRO #67 
 
 
Tenemos entonces por lo tanto que el proyecto tiene una tasa interna de retorno 
del 61.95% anual.  Esto quiere decir que el proyecto tiene una tasa de retorno 
mayor que la tasa de descuento fijada del 27.77% anual, por lo tanto si es un 
negocio rentable para los inversionistas. 
El valor presente neto de la inversión de este proyecto es de US $ 45.428,95 lo 
cual ratifica el hecho de que es una buena inversión para los socios.  Es un 
negocio rentable ya que supera las expectativas de los socios en cuanto a retorno. 
5.4 ANALISIS DE SENSIBILIDAD 
Para realizar este análisis se decidió mover tres variables diferentes para ver que 
ocurre como el VAN.  Las variables son el precio de venta, los costos del proyecto, 
y la velocidad de ventas del proyecto. 
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5.4.1  Variación en el precio de venta 
 
El primer análisis de sensibilidad analizado, es el que produce la variación del 
precio de venta, en el cual se realiza variaciones porcentuales en el flujo de 
ventas, generándose una variación en los indicadores financieros.  
Estas variaciones nos indican que el proyecto es altamente sensible a la variación 
negativa del precio de ventas, ya que por cada punto porcentual que disminuya en 
este valor la TIR disminuye en 5 puntos. 
Se puede concluir que no se podría disminuir más de 7 puntos el precio de ventas 
ya que con esa variación, la TIR prácticamente llega al límite marcado por la tasa 
de descuento. 
 
CUADRO #68 
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5.4.2 Variación en los costos totales del proyecto 
 
Se decidió variar los costos del proyecto desde un rango de disminución de costos 
del 4%, hasta un aumento de los mismos del 2%, márgenes que nos permiten 
establecer que tan sensible es el proyecto a las posibles variaciones de los costos 
del proyecto. 
CUADRO #69 
 
 
En el cuadro se puede apreciar claramente que la incidencia de la variación en los 
costos del proyecto es significativa, ya que el TIR se ve afectado en alrededor de 
un 7% por cada punto porcentual en el aumento de los costos. Así mismo los 
egresos se ven afectados en $ 10.430,00 por punto de variación. 
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5.4.3  Variación en la velocidad de ventas del proyecto 
 
La variación de la velocidad de ventas es un factor que incide considerablemente 
en los indicadores de negocio, tanto positiva como negativamente, motivo por lo 
cual es de suma importancia el tener un plan de ventas eficiente así como no dejar 
de lado el marketing y la publicidad en general del proyecto, para así vender lo 
antes posible el proyecto, considerando que son pocas unidades de vivienda. 
 
CUADRO #70 
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6.  CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 CONCLUSIONES 
1. Analizando el documento desde el capitulo uno, se puede concluir que 
aunque los porcentajes en la generación de empleos en el área de la 
construcción han caído, las variaciones son mínimas y se pueden 
considerar estables, así como también se pueden considerar estables los 
precios de insumos y la situación del negocio. Parámetros que presentan 
un ambiente seguro, para el impulso de un proyecto inmobiliario.  
 
2. Actualmente los indicadores muestran un PIB de 24,119 millones de dólares 
con un crecimiento del 0.5%, con respecto al año anterior, y según el Banco 
Central del Ecuador se prevé crecimiento del PIB del 6,81% en transcurso 
del 2010, crecimiento que generaría un ambiente propicio para la 
generación de distintos proyectos de consumo. 
 
3. Con los antecedentes mencionados y con la base de que actualmente la 
inflación marca un índice del 3.21%  con tendencia a la baja, al mes de abril 
de 2010  según datos proporcionados por el banco central, se puede prever 
que este es un tiempo favorable y estable para la elaboración y desarrollo 
de un proyecto inmobiliario. 
 
4. Así mismo es importante mencionar que la dolarización sin duda a 
generado un ambiente de confianza para el cliente y estabilidad económica-
financiera para los inversionistas y ejecutores del proyecto inmobiliario. 
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5. Es importante concluir que la generación de créditos para proyectos 
inmobiliarios, prestamos públicos y privados, ha crecido considerablemente, 
así como las facilidades y montos de los mismos han aumentado, 
impulsando al sector inmobiliario de forma realmente representativa. 
 
6. Antecedentes que sustentan en gran medida al ámbito inmobiliario, quizá 
siendo el factor fundamental para la toma de decisiones en el sector. 
Siendo estos elementos financieros, los que facilitan no solo la obtención 
del capital requerido para el desarrollo de los proyectos, sino también los 
medios económicos para la adquisición de los bienes generados. 
 
7. El estudio de mercado arroja resultados positivos para el proyecto Roldán, 
ya que mientras el perfil de la demanda encaja, en prácticamente todos los 
aspectos analizados, con lo que ofrece el proyecto; las características de la 
competencia no superan a las cualidades del edificio Roldán. 
 
8. Todos los diseños técnicos fueron relazados con la consigna de asegurar 
tanto la seguridad de cada uno de los elementos del proyecto, como la 
optimización de recursos en todas las áreas de trabajo. 
 
9. Los costos de algunos de los rubros, especialmente en acabados y equipos 
electromecánicos, pueden lucir  elevados, los mismos que han sido 
analizados y propuestos para satisfacer las necesidades y cumplir con las 
expectativas de los potenciales clientes que, según el análisis realizado, 
corresponde a un nivel socio económico medio alto y alto. 
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10. Se determino en el plan de negocios que tanto el costo del terreno (180 
usd/m2) como el costo de la construcción (340 usd/m2) están dentro de lo 
establecido por el mercado para un proyecto inmobiliario de las 
características del edificio Roldan. 
 
11. Con análisis financiero dinámico, se puede concluir que el proyecto es 
rentable, luego de haberse determinado una tasa de descuento o costo de 
oportunidad del 27.77% y una tasa interna de retorno del 61.95% con un 
valor actual neto de 45.428,90. Asumiendo como valedera la tasa interna de 
retorno mas crítica. 
 
12. El análisis financiero estático arrojo un utilidad de USD 124.907,00 con un 
margen del 11% y una rentabilidad del 12% anual, resultados positivos para 
la toma de decisiones, por parte de los promotores del proyecto. 
 
13. El análisis de sensibilidad nos muestra claramente que los tres escenarios 
inciden de manera importante en el proyecto, la variación negativa en los 
precios de venta, el aumento de los costos del proyecto y la disminución de 
la velocidad de venta del mismo, afectan directamente a los flujos, a los 
indicadores financieros y por lo tanto a la rentabilidad y estabilidad del 
proyecto.  
 
Cabe mencionar que los escenarios propuestos a lo largo del análisis son 
seguros y permiten plantear alternativas en el caso de presentarse 
escenarios complicados, desde el punto de vista financiero, a lo largo del 
desarrollo del proyecto. 
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RECOMENDACIONES 
 
1. Las empresas constructoras deberán buscar la manera de seguir captando 
clientes del exterior  por medio de nuevos canales de comunicación o 
mayores inversiones en publicidad y promoción dirigidas a clientes del 
exterior.  Aunque es importante mencionar que para el proyecto Roldan, 
objeto del presente análisis, no representa una amenaza directa la 
disminución de remesas recibidas del exterior, ya que es otro nicho de 
mercado al cual se apunta como beneficiario final del proyecto.  
 
2. Es trascendental el analizar los precios del equipamiento, ya que estos 
aumentan considerablemente el costo por metro cuadrado de las unidades 
de vivienda, y en algunos casos este precio es mayor que el de la 
competencia, lo cual influye directamente en la decisión del cliente. Al hacer 
el análisis y ajuste planteado, seguramente se obtendrán precios de venta 
aun más competitivos.  
 
3. Es fundamental para las finanzas del proyecto generar por diferentes 
medios publicitarios y de comunicación, incrementos en la velocidad de 
ventas, principalmente al inicio del proyecto, dado que esto genera 
equilibrio y liquidez en los flujos del mismo. 
 
4. La planificación de la obra civil, se convierte en un aspecto fundamental del 
negocio, ya que un estricto control y cumplimiento de cronogramas y gastos 
permiten que el análisis realizado en el plan de negocios, se convierta en 
un documento tangible y práctico a la hora de desarrollar el proyecto. 
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